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RESUMEN EJECUTIVO

El presente trabajo brinda directrices para la implementacion de una empresa productora y
comercializadora de zapatos lo cual establece viabilidades mercadoldgicas, técnicas,

organizacionales y financieras que facilitan la operatividad de la idea del negocio.

Dentro del desarrollo del proyecto, se establecieron cinco etapas importantes que se

describen a continuacion:

v Estudio de mercado

v Estudio técnico

v Estudio organizacional
v Estudio financiero

¥ Evaluacion financiera

En la parte mercadoldgica del proyecto se demuestra que es necesario implementar
estrategias de comercializacion, debido a la gran oferta que presenta el mercado, los
ingresos del proyecto estaran dados por la capacidad instalada de la planta industrial en
base a objetivos de crecimiento.

El anélisis del estudio técnico, presenta los elementos de la localizacion y determinacion de
la capacidad en funcion de objetivos de crecimiento y de las maquinarias e infraestructura
disponible. Adicionalmente se presenta un breve estudio de impacto ambiental el cual se

ubica en un nivel negativo moderado.

El andlisis organizacional permitié determinar aspectos juridicos y la estructura

empresarial basandose en un enfoque a procesos.

Finalmente, el estudio financiero logro determinar que el proyecto cuenta con bases solidas

que garantizan su rentabilidad.



La inversion del proyecto asciende a un valor total aproximada de USD 20.462,29 la cual
sera financiada. 48,87% con recursos propios y 51,13% con crédito bancario del
PRODUBANCO.

La evaluacion financiera arrojo como resultado la viabilidad del proyecto en términos
monetarios con indicadores de evaluacion financiera tales como VAN igual USD
10.655,88, TIR equivalente a 40,42%, Relacién Beneficio Costo igual a 1,07 lo que

garantiza bases solidas de rentabilidad.
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ABSTRACT

This paper provides guidelines for the implementation of a company producing and
marketing shoes which provides vviabilities marketing, technical, organizational and

financial facilitate the operation of the business idea.

Within the development of the project could be established five important steps, which are

described below:

e Market Study

e Technical Study

e Organizational study
e Financial study

e Financial evaluation

The marketing study shows that in the Project is necessary to improve strategies of
commercialization due to big offer in the market, the incoming of the project will be given

by the installed capacity of the industrial plant based on development objectives.

The analysis of the technical study, introduced elements of the location and identification
of capacity in terms of growth targets and machinery and infrastructure available.
Additionally, a brief environmental impact study which is located in a negative level

moderate.

The organizational analysis allowed the identification of legal and business structure based

on an approach to processes.

Finally, the study was able to determine that the financial project has solid foundations to

ensure their profitability.

Vil



The investment of the project amounts to a total value of approximately $ 20.462,29 which

will be financed. 48.87% and 51.13% own resources with bank credit of PRODUBANCO.
The assessment resulted in the financial viability of the project in terms of monetary

indicators such as financial evaluation VAN equal $ 10.655,88, equivalent to 40.42% IRR,
Benefit Cost Ratio equals 1.07 which ensures a solid foundation for profitability.

viii
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CAPITULO |
ESTUDIO DE MERCADO

Permite estudiar algunas variables sociales, econémicas que condicionan al proyecto aun
siendo aparentemente ajenas a este, permitiendo brindar un mejor bien o servicio que el
que ofrecen las empresas competidoras, determinando la cantidad de bienes o servicios que
provienen de una nueva unidad de produccion, identificando la tasa de crecimiento de la
poblacion, los niveles de ingresos de la poblacion, el precio de los bienes competitivos, el
precio de los bienes complementarios, el desarrollo tecnolégico, ‘el precio que el cliente
estad dispuesto a pagar y los medios que se emplean para hacerle llegar los bienes y

Servicios.

1.1 OBJETIVOS DEL ESTUDIO DE MERCADO

1.1.1 Objetivo General

Elaborar un estudio de las variables de oferta y demanda del calzado femenino de cuero, en
la Ciudad de Quito, para identificar la existencia de un mercado potencial insatisfecho y

determinar las estrategias de comercializacién mas adecuadas.

1.1.2 Objetivos especificos

v Establecer las caracteristicas del producto para dar a conocer el calzado de

cuero que se producira y comercializara en el mercado de Quito.

! Baca Urbina, Gabriel, “Evaluacion de proyectos”, Pag. No 14



v Identificar el segmento de mercado al cual va a estar dirigido el esfuerzo de

mercadotecnia.

¥ Cuantificar la demanda actual y proyectada del calzado de cuero femenino

como punto de partida para la estimacion de la demanda insatisfecha.

v Examinar la oferta actual y proyectada de calzado de cuero femenino en la

Ciudad de Quito, como prerrequisito para estimar la demanda insatisfecha.

v Cuantificar la demanda insatisfecha para definir el esfuerzo de produccion.

v Definir las estrategias de mercadotecnia mas acertadas para maximizar el

aprovechamiento del mercado objetivo.

1.2 IDENTIFICACION DEL PRODUCTO

Desde hace unos afios, para la mujer, el confort compite seriamente con la moda como
factor influyente en la compra del calzado. Los cambios en el estilo de vida han
influenciado la forma de vestir y las expectativas en cuanto al calzado. Adicionalmente,
existe cada vez una mayor concienciacion de los consumidores sobre la gran importancia

que tiene la eleccidn y uso de un calzado adecuado para la salud de los pies.

El término confort aplicado al calzado es un concepto genérico en el que tienen cabida un
gran numero de factores como son el disefio del zapato, los materiales empleados y la
construccion del mismo. Estos factores incidiran en mayor o menor medida, en la

apreciacion que del mismo tenga la usuaria.

La importancia relativa de cada uno de ellos se encuentra influenciada por factores como

las preferencias personales, uso al que va destinado y las expectativas establecidas.



1.2.1 Materiales a Utilizar

Para que un zapato sea bueno, tiene que ser comodo, elegante, y ser muy resistente, y para
ser excelente debe tener confort, versatilidad y calidad. Para ofrecer un calzado con estas
caracteristicas es necesario disponer de la mejor materia prima que es el cuero, sin

desmerecer la calidad de los insumos que se requiere para el acabado total.

1.2.1.1 Cuero

El cuero con que va a ser fabricado el calzado para dama, cumple con los procesos de
mejora de la materia prima-cuero, los métodos y normas técnicas desarrolladas en
MERCOSUR, para conservar el cuero desde que el animal nace hasta el comienzo del
proceso en la curtiembre, estas son: cuero crudo, remojo, pelambre, calero, descarnado,
desencallado, purga, desengrase, piquelado, curtido, escurrido, dividido, rebajado,

neutralizado, recurtido, tefiido engrase, secado, acondicionado, ablandado, otras previas.

1.2.1.2 Las caracteristicas de un buen producto

La diversidad de estilos y materiales en que se ofrece el calzado permiten sefialarlo como
accesorio de vestir y ser un bien de consumo recurrente; sus caracteristicas estan dadas en
relacion directa a los materiales, estilos y medidas para su fabricacion, pero en general
pueden sefialarse las siguientes:

v Estilo

v Color

v Altura

v Punta

v Tacon

v Tipo de cuero o material sintético



1.2.1.3 Caracteristicas de las materias primas

La materia prima principal utilizada en el proceso de elaboracion de zapato de vestir para
dama es el corte de cuero y el forro también de cuero; esta caracteristica le da durabilidad y

presentacion.

1.2.1.4 Relaciones insumo-producto

Los cueros que mas se utilizaran para la elaboracion de los zapatos son:
v Becerro
v Ternera, ganado vacuno

¥ Cabra

Las suelas también se fabrican a base de poliuretano (PVC) inyectado®.

Entre las principales caracteristicas que se deben observar y detectar en la compra de
materias primas y suministros, destacan las siguientes:
v Calidad apropiada

¥ Precios competitivos

<

Tiempos de entrega oportunos

<

Disponibilidad programada

1.2.1.5 Lineas de Productos

El proyecto ha tenido la previsién de introducir de acuerdo con su conocimiento del

mercado de calzado de cuero para mujeres en Quito, sus ideas en materia de disefio de

2 El poliuretano (PU) es una resina sintética que se obtiene mediante condensacién de poliésteres



productos, en concordancia con el poder adquisitivo del consumidor, pero sin sacrificar la

versatilidad, el confort, la calidad.

También sugiere disefios de acuerdo al perfil del consumidor, ya sea por edades, por

costumbres, o por el tipo de actividades.
De hecho la influencia que tienen los gustos de los consumidores en el disefio de productos
sean llamativos 0 sobrios pero ante todo actuales y elegantes, lo cual constituye un
elemento determinante para la expansion de las ventas, entre las lineas de productos que
vamos a ofrecer tenemos las siguientes.

e Zapatos estilo abiertos especificacion técnica ""LUIS XV”

Gréfico No. 1.1 Zapatos estilo abiertos especificacion técnica "LUIS XV”

Fuente: Investigacion propia

Modelos:

Luis XV Zapato escotado femenino, negro, café

Descripcion:

Zapato para uso general, con tratamiento de impermeabilizacion, planta exterior suela.
Provisto de puntera, cafia y capellada: En cuero flor vacuno natural con tratamiento de
impermeabilizacion, espesor de 1,8 a 2,0 mm., de presentacion uniforme, libre de
defectos, fallas o cortes superficiales. Cafia con ribete superior acolchada con espuma
de poliuretano, planta exterior en suela natural con acabado prefinito o aglomerado de

cuero de efectivo disefio. Taco clavado y pegado y tapa de goma.



Plantilla interior y contrafuerte: de cuero reconstituido natural, o material celuloide,
espesor 2 mm. Forro de capellada y cafia: de cuero vacuno natural pintado o sintético,

estirado y adherido al corte no presentando arrugas, espesor 0,8 mm.

Numeracion de talla:
35al 41

e Zapatos estilo mocasin clasico alto

Graéfico No. 1.2 Zapatos estilo mocasin clasico alto

Fuente: Investigacion propia

Detalle:
El calzado es de horma amplia, anatdmica, adecuada y comoda para su uso.

Descripcion:

Mocasin Alto, en cuero de ganado cebu, altura de taco 6 %2, planta exterior en suela,
cafa y capellada en cuero cebd, espesor de 1,4 a 1,6 mm., de presentacion uniforme,
libre de defectos, fallas o cortes superficiales, planta exterior en suela con media suela
en goma y taco foliado clavado altura 6 %, plantilla interior y contrafuerte de fibra

celuloide.

Numeracion de la talla:
35 al 41 y diferentes tonos.



Zapatos estilo clasico alto punta redonda

Gréfico No. 1.3 Zapatos estilo clasico alto punta redonda

Fuente: Investigacion propia

Detalle:

El calzado cumple con la versatilidad, su horma amplia, anatémica, adecuada y comoda

proporciona un excelente confort.

Descripcion:

Clésico alto de punta redonda, en cuero de cabra, altura de taco 6 %2, planta exterior
en suela, cafia en cuero de cabra, espesor de 1,4 a 1,6 mm., de presentacién uniforme,
libre de defectos, fallas o cortes superficiales, planta exterior en suela con media suela
en goma y taco foliado clavado altura 6 Y2, plantilla interior y contrafuerte de fibra
celuloide.

Numeracion de la talla:

35 al 41 y diferentes tonos.



Zapatos estilo casual sandalia sin talon

Grafico No. 1.4 Zapatos estilo casual sandalia sin talon

Fuente: Investigacion propia
Detalle:
El calzado es de horma amplia, anatdmica, adecuada y comoda para su uso.
Descripcion:
Sandalia sin talén, en cuero de ternera, altura de taco 7 %2, planta exterior en suela,
capellada en cuero vaquita anilina, espesor de 1,4 a 1,6 mm., de presentacion uniforme,
libre de defectos, fallas o cortes superficiales, planta exterior en suela con media suela
en goma y taco foliado clavado altura 7 %, plantilla interior y contrafuerte de fibra
celuloide.

Numeracion de la talla:

35 al 41 y diferentes tonos.



e Zapatos estilo sandalia sin talén veraneras

Gréfico No. 1.5 Zapatos estilo sandalia sin talon veraneras

Fuente: Investigacion propia

Detalle:

La sandalia veranera sin talon, mantiene la anatomia éptima para ofrecer el confort,
versatilidad y frescura para la usuaria.

Descripcion:

Sandalia sin talén, altura de taco 7 %, planta exterior en suela con media suela en
goma, con correas en cuero de ternera anilina, espesor de 0,6 a 0,8 mm., de
presentacion uniforme, libre de defectos, fallas o cortes superficiales, fibras de corcho
en el taco plata formico, plantilla interior y contrafuerte de fibra celuloide.

Numeracion de la talla:

35 al 41 y diferentes tonos.



Zapatos estilo sandalia con talon

Graéfico No. 1.6 Zapatos estilo sandalia con talon

Fuente: Investigacion propia

Detalle:

El calzado es de horma amplia, anatémica, adecuada y cémoda, ofrece mucho confort,
versatilidad para su uso.

Descripcion:

Sandalia con talon, en cuero de ternera, altura de taco 7 %, cafia de finas correas en
cuero de ternera anilina, espesor de 0,4 a 0,6 mm., de presentacion uniforme, libre de
defectos, fallas o cortes superficiales, planta exterior en suela con media suela en goma
y taco foliado clavado, plantilla interior y contrafuerte de fibra celuloide.

Numeracion de la talla:

35 al 41 y diferentes tonos.

an



e Zapatos estilo sandalia con talén Sapri

Grafico No. 1.7 Zapatos estilo sandalia con talon Sapri

Fuente: Investigacion propia

Detalle:

La sandalia Sapri con talon, mantiene la anatomia para ofrecer el confort, la

versatilidad, la elegancia, transformandose en seguridad para la usuaria.
Descripcion:

Sandalia con talon, en cuero de ternera, altura de taco 7 ¥, cafia es con finas correas
en cuero de ternera anilina, espesor de 0,4 a 0,6 mm., de presentacion uniforme,
libre de defectos, fallas o cortes superficiales, planta exterior en suela con media
suela en goma y taco foliado clavado, plantilla interior y contrafuerte de fibra
celuloide.

Numeracion de la talla:

35 al 41 y diferentes tonos.



e Zapatos estilo botineta 3/4 cafia sports Norwich

Gréfico No. 1.8 Zapatos estilo botineta 3/4 cafia sports Norwich

\

Fuente: Investigacion propia
Detalle:
El calzado es de horma amplia, anatdmica, adecuada y comoda para su uso.
Descripcion:
Bota 3/4 cafia, en cuero de ternera, altura de taco 1 %%, cafia y capellada en cuero de
ternera, tipo avestruz, espesor de 1,4 a 1,6 mm., de presentacion uniforme, libre de
defectos, fallas o cortes superficiales, planta exterior en suela con media suela en
goma y taco foliado clavado, plantilla interior y contrafuerte: de fibra celuloide.

Numeracion de la talla:

35 al 41 y diferentes tonos.



e Zapatos estilo botineta 2 cafia norwooch elegante

Gréfico No. 1.9 Zapatos estilo botineta % cafia norwooch elegante

Fuente: Investigacion propia

Detalle:

El calzado es de horma amplia, anatomica, adecuada y comoda para su uso.
Descripcion:

Botineta Y% cafia, en cuero vaquita tipo anilina, altura de taco 8 ¥, cafia y capellada:
en cuero vaquita anilina, espesor de 1,4 a 1,6 mm., de presentacion uniforme, libre de
defectos, fallas o cortes superficiales, planta exterior en suela con media suela en
goma Yy taco foliado clavado altura 8 Y%, plantilla interior y contrafuerte: de fibra
celuloide.

Numeracion de la talla:

35 al 41 y diferentes tonos.



e Zapatos estilo bota cafia alta

Gréfico No. 1.10 Zapatos estilo bota cafia alta

o [0

Fuente: Investigacion propia
Detalle:
El calzado es de horma amplia, anatdmica, adecuada y comoda para su uso.
Descripcion:
Bota cafia alta, en cuero de ternera de tipo anilina, altura de taco 7 %, planta exterior
en suela, cafia y capellada, en cuero ternera anilina, tipo anilina, espesor de 1,4 a 1,6
mm., de presentacion uniforme, libre de defectos, fallas o cortes superficiales, planta
exterior en suela con media suela en goma y taco foliado clavado, plantilla interior y
contrafuerte: de fibra celuloide.

Numeracion de la talla:

35 al 41 y diferentes tonos.



1.3 IDENTIFICACION DEL CONSUMIDOR

El mercado para zapatos de cuero, estd sustentado en un conocimiento real de la poblacion
femenina de Quito, en donde se identifican las preferencias del consumidor, las
necesidades del mercado, los segmentos no explotados, los ingresos, tendencias y la moda

de los consumidores de acuerdo a la época del afio.

De hecho, la influencia que tienen los gustos de los consumidores en el disefio de
productos se basa en disefios llamativos o sobrios pero ante todo actuales y elegantes que
posean confort, lo cual constituye un elemento determinante para la produccion y la

comercializacion.

1.3.1 Segmentacion del mercado

Significa dividir el Mercado en grupos homogéneos de consumidores, en su grado de
intensidad de la necesidad. Més especifico, se puede decir que es la division del mercado
en grupos diversos de consumidores con diferentes necesidades, caracteristicas o

comportamientos, que podrian requerir productos o mezclas de marketing diferentes.

1.3.1.1 Identificacion de las variables de segmentacion

La identificacion de las variables de segmentacion permite definir con precision el
mercado insatisfecho, al que se puede enfocar el esfuerzo de mercadotecnia para

satisfacerlo.

3
http://www.monografias.com/trabajos6/seme/seme.shtml
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1.3.1.1.1 Macrosegmentacion

Consiste en dividir al mercado en grupos, posiciones geogréficas, género, edad, etc., con la
intencion de identificar de manera general al mercado al cual se estd enfocando, en este

caso se ha planteado una variable geografica y una variable demogréafica.

Tabla No. 1.1 Variables de macrosegmentacion

Tipo de variable Segmento
Geograficas Quito
Carapungo, Calderéon

Demogréficas Sexo Femenino

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: Maria Julia Molina

La variable geografica para el presente estudio se refiere exactamente al segmento del

Canton Quito en los sectores de Calderon y Carapungo.

Para la variable Demogréafica hemos seleccionado la variable de género, de donde se

definio el segmento de las mujeres.

Entonces la macrosegmentacion para el presente estudio, para fabricar zapatos de cuero,
estan enfocados exclusivamente a las mujeres de entre 18 a 70 afios de edad de los sectores

de Quito: Calderdn y Carapungo.

Por medio de informacion del INEC, se obtuvo que del total de la poblacion de mujeres de
la Provincia de Pichincha son 1.396.676, al cantdn Quito pertenecen 835.505 mujeres,
49.491 mujeres a los sectores de Calderon y Carapungo, dando un total de 884.996, objeto

del estudio.
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Las encuestas se ejecutaron con la seriedad que merece el caso, con el objetivo de
identificar oportunidad de mercado, las preguntas de la misma pueden ser verificadas en el

Anexo 1.

Para el célculo y tabulacion de la informacion obtenida en la encuesta se procedié a

establecer un 95% de nivel de confianza, quedando un 5% de margen de error.

1.3.1.1.2 Microsegmentacion

Una vez efectuada la gran particion o macro segmentacion se hace necesario un analisis

mas minucioso y detallado de los segmentos que los integran.

Este estudio mas particularizado apunta a detectar caracteristicas referidas
fundamentalmente a los consumidores, lo mismo que las cualidades preceptiales que

permiten diferenciar los productos en el concepto de los compradores potenciales. *

En este caso se planted la variable demogréfica “ingresos”. Los ingresos para las mujeres
de Quito, Calderdn y Carapungo oscilan en un rango de 160 dolares, hasta los 1.000
dolares, esto es para determinar a cuantos consumidores es posible llegar con el producto y
definir cuantitativamente la capacidad adquisitiva del consumidor, y asi tomar las

decisiones mas acertadas en el area de produccion al fabricar las lineas de calzado.

Tabla No. 1.2 Variables de macrosegmentacion

Tipo de variable Segmento (Ingresos)
Desde $ 160
Entre $ 161 y $300
Nivel de ingresos Entre $ 301 y $700
Entre $ 701 y $1000
Mas de $ 1000

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Maria Julia Molina

4 http://www.monografias.com/trabajos26/segmentacion-mercados/segmentacion-mercados.shtml
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1.3.1.2 Definicion de los perfiles resultantes

Los perfiles resultantes de la microsegmentacion son la identificacion de la
variable ny los segmentos m, sin embargo, se debe hacer un analisis de las
mismas pero basado en las caracteristicas del mercado para los productos
propuestos por el proyecto y llegando a la conclusion de que hay una variable
que es considerada como la mas importante a la que se la selecciona para
desarrollar los perfiles de cada uno de sus segmentos.”

1.3.1.2.1 Determinacion de la poblacion objeto de estudio

La poblacion objeto de estudio corresponde a las mujeres de la Ciudad de Quito, y los

sectores de Calderén y Carapungo, que para el caso de estudio es igual a 884.996° mujeres.

1.3.1.2.2 Técnica de muestreo

Muestreo aleatorio simple:

Una muestra aleatoria simple es seleccionada de tal manera que cada muestra
posible del mismo tamafio tiene igual probabilidad de ser seleccionada de la
poblacién. Para obtener una muestra aleatoria simple, cada elemento en la
poblacion tenga la misma probabilidad de ser seleccionado, el plan de muestreo
puede no conducir a una muestra aleatoria simple. Por conveniencia, este
método puede ser reemplazado por una tabla de niimeros aleatorios.’

s MORENO, Oscar, Segmentacion de Mercados, archivo pdf, Quito 2004, P4g. 1
® VI Censo de Poblacion y V de Vivienda, Proyecciones de INEC 2.005
" http://www.monografias.com/trabajos11/tebas/tebas.shtml#met
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1.3.1.2.3 Calculo de la muestra

El célculo de la muestra se lo realiza mediante la siguiente formula:

G Z*N*(p*q)
e’ *(N-D+z"*(p*q)

Donde:

N = Numero de mujeres en el canton de Quito y los sectores de Calderdn,
Carapungo.

p = Prob. de consumo de zapatos de cuero (Nivel de aceptacion)

q = Prob. de no consumo de zapatos de cuero (Nivel de rechazo)

z = Coef. Estandarizacion de la curva normal (Nivel de Confianza)

e = Error estandar

La tabla del coeficiente de estandarizacion de la curva normal se encuentra en el anexo
No.2

Para completar la informacion de la formula es necesario calcular los coeficientes de py g

a través de una prueba piloto.

Por medio de la prueba piloto se determinara el tamafio de muestra de las posibles

demandantes de calzado de cuero, basdndose en la pregunta base.
Con estas observaciones, se puede identificar la probabilidad de éxito o fracaso en la
pregunta y aplicando la formula de calculo del método probabilistico se definira el tamafio

de la muestra.

Para desarrollar la prueba piloto se realizaron 10 encuestas a las mujeres escogidas; los

resultados de la aplicacién de esta prueba se detallan a continuacién:
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Gréfico No. 1.11 Resultados de la prueba piloto

¢ Es usted demandante de calzado de cuero?

Fuente: Investigacion Prueba piloto
Elaborado por: Maria Julia Molina

Por lo tanto la probabilidad de consumo de calzado de cuero para mujeres es del 90% y
una probabilidad de no consumo es igual al 10%.
Entonces:

DATOS

NC = 95,00%

p= 90,00%

= 10,00%

= 884.996

z= 1,96

e= 5,00%

Reemplazando en la formula se obtuvo:
2
1.96° *0.9*0.1*884.996

n=
0.05% *(884.996—1) +1.96° *0.9*0.1

Una vez aplicada la formula, se obtuvo una muestra igual a 138 mujeres de los sectores de

Quito, Calderdn, Carapungo, en los cuales se les aplicara la encuesta.



Los perfiles resultantes del proceso de identificacion de variables se definen a
continuacion. Es necesario hacer notar que la informacion global se encuentra en el
anexo3.

v Segmento que perciben hasta USD 160 (Clase baja)

Tabla No. 1.3 Tamano del mercado

Segmento Porcentaje Total mujeres
Hasta $ 160 20,30% 179,654

Fuente: Investigacion de mercado

Elaborado por: Maria Julia Molina

Para los sectores Quito, Calderdn, Carapungo, las mujeres que van a ser objeto del analisis

de mercado, en este segmento, son 179.654 mujeres.

La siguiente tabla muestra las preferencias de demanda de calzado de cuero en nimero de

mujeres y en porcentaje de participacion:

Tabla No. 1.4 Preferencias por el calzado de cuero

Respuesta Porcentaje Mujeres
Tamafo del mercado 20,30% 179.654
Si compra. Zapatos de Cuero. 50% 89.827
No compra. Zapatos de Cuero. 50% 89.827

Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado por: Maria Julia Molina

El 50% dijo que si compra zapatos de cuero, lo que representa cuantitativamente 89.827
mujeres. EI otro 50% que representa a 89.827 respondié que no compra este tipo de

articulo y tiene otras preferencias.

La siguiente tabla muestra las inclinaciones de demanda de calzado de cuero en numero de

mujeres y en porcentaje de participacion:
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Tabla No. 1.5 Preferencias segun el tipo de calzado

Mujeres que compran zapatos de cuero 89.827
Numero de mujeres Tipo de Calzado
Casual Botas Abiertos Otros
77.251 6.288 6.288 -
Porcentaje 86% 7% 7% 0%

Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado por: Maria Julia Molina

Se observa, la existencia de cierta inclinacion por los zapatos casuales en un 86% sobre las

botas, zapatos abiertos, los cuales representan el 7%, del mercado del calzado de cuero en

estos sectores, lo que significa que 77.251 mujeres prefieren zapatos casuales, 6.288

mujeres se inclinan por botas y 6.288 desean calzado abierto.

El precio que los clientes estan dispuestos a pagar por un par de zapatos casuales es de $

23,25; por un par de botas estan en capacidad de pagar $ 20,00 y por el calzado abierto

manifiestan que pueden cancelar $ 21,00

Tabla No. 1.6 Precio promedio que se paga por linea de producto

Precio de Zapatos segun el Tipo
Ingresos .
Casuales Botas Abiertos

Hasta $ 160 $23,25 $ 20,00 $21,00

Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado por: Maria Julia Molina

La demanda en pares de zapatos es 141.151 pares de zapatos, teniendo como media de

demanda en este segmento 1.57 pares de zapatos por afo.



v Segmento que perciben entre USD 161y 300

Tabla No. 1.7 Tamano del mercado

Segmento Porcentaje Total mujeres

Entre $ 161 y 300 47,8% 423.028

Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado por: Maria Julia Molina

En este segmento, las mujeres que van a ser objeto del anélisis de mercado, son de 423.028

mujeres, representando el 47.8% del total de la poblacion.

Tabla No. 1.8 Preferencias por el calzado de cuero

Respuesta Porcentaje Mujeres
Tamafo del mercado 47,80% 423.028
Si compra. Zapatos de 55% 232.665

Cuero.
No compra. Zapatos de 45% 190.363
Cuero.

Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado por: Maria Julia Molina

El 55% dijo que si compran zapatos de cuero, lo que representa cuantitativamente 232.665
mujeres. El otro 45% que representa 190.363 mujeres, respondié que no compra de este

tipo de articulo, tiene otras preferencias.
La siguiente tabla muestra las inclinaciones en nimero de mujeres por la demanda de

calzado de cuero, en base al gusto de tipo de calzado como son zapatos casuales, botas,

abiertos en numero de mujeres y en porcentaje de participacion:
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Tabla No. 1.9 Preferencias segun el tipo de calzado

Mujeres que compran zapatos de cuero 232.665

Tipo de Calzado

Casual Botas Abiertos Otros
NUmero de mujeres 130.292 83.759 18.613 -
Porcentaje 56% 36% 8% 0%

Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado por: Maria Julia Molina

Se observa, la existencia de cierta inclinacion por los zapatos casuales en un 56% sobre las
botas, zapatos abiertos, los cuales representan el 36%, y 8% respectivamente del mercado
del calzado de cuero en estos sectores, es decir que 130.292 mujeres prefieren zapatos

casuales, 83.759 mujeres se inclinan por botas y 18.613 desean calzado abierto.

El precio que esta dispuesto, a pagar el segmento por un par de zapatos casuales esta
alrededor de $ 26.81; Por un par de botas estan en capacidad de pagar aproximadamente $

36 y por el calzado abierto manifiestan que pueden cancelar aproximadamente $ 28.

Tabla No. 1.10 Precio promedio que se paga por linea de producto

Precio de Zapatos segun el Tipo
Ingresos .
Casuales Botas Abiertos

Entre $ 161 y 300 $ 26,81 $ 36 $28

Fuente: Investigacion de mercado

Elaborado por: Maria Julia Molina

La demanda de pares de zapatos es de 277.905, teniendo como media de demanda de este

segmento 1,19 pares de zapatos por afio.
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v Segmento que perciben entre USD 301y 700

Tabla No. 1.11 Tamarfio del mercado

Segmento Porcentaje Total mujeres

Entre $ 301y 700 29,00% 256.649

Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado por: Maria Julia Molina

En este segmento, las mujeres que van a ser objeto del analisis de mercado, son de 256.649

mujeres, representando el 29% del total de la poblacion.

Tabla No. 1.12 Preferencias por el calzado de cuero

Respuesta Porcentaje Mujeres
Tamario del mercado 29% 256.649
Si compra. Zapatos de 83% 213.019

Cuero.
No compra. Zapatos de 17% 43.630
Cuero.

Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado por: Maria Julia Molina

Para este segmento se observa una diferencia respecto al resto de segmentos ya que la gran
mayoria de mujeres dicen que si compran calzado de cuero, siendo el 83%, lo que
representa en nimeros a 213.019 mujeres, y el 17% que representa a 43.630 respondio que

no demanda este tipo de articulo.

La siguiente tabla muestra las inclinaciones en nimero de mujeres por la demanda de
calzado de cuero, en base al gusto de tipo de calzado como son zapatos casuales, botas,
abiertos, otros y en este ultimo 6.391 manifestaron que se inclinaban por otro tipo de

calzado de cuero, el cual representa el 3%.
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Tabla No. 1.13 Preferencias segun el tipo de calzado

Mujeres que Compran Zapatos de Cuero de Acuerdo al Tipo 213.019
Tipo de Calzado
Casual Botas Abiertos Otros
NUmero de mujeres 123.551 51.125 31.953 6.391
Porcentaje 58% 24% 15% 3%

Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado por: Maria Julia Molina

La mayoria del sexo femenino se inclina por los zapatos casuales en un 58%, las que
numéricamente son 123.551. En segundo lugar por las botas se inclinan el 24%
representando a 51.125 mujeres y el 15% prefieren zapatos abiertos que son 31.953

mujeres.

La capacidad de pagar por los zapatos casuales, oscila en $ 33.15, el precio que esta
dispuesto a pagar por un par de botas bordea los $ 59 y el precio que pueden cancelar por

el calzado abierto esta por los $ 29.

Tabla No. 1.14 Precio promedio que se paga por linea de producto

Precio de Zapatos segun el Tipo
Ingresos -
Casuales Botas Abiertos

Entre $ 301 y 700 $33,15 $59 $29

Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado por: Maria Julia Molina

La demanda de pares de zapatos es de 374.397, teniendo como media de demanda de este

segmento 1,75 pares de zapatos por afio.

26



v Segmento que Perciben entre USD 701 y 1000

Tabla No. 1.15 Tamarfio del mercado

Segmento Porcentaje Total mujeres

Entre $ 701 y 1000 2.9% 25.665

Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado por: Maria Julia Molina

En este segmento, las mujeres que van a ser objeto del analisis de mercado, son 25.665,

representando el 2.9% del total de la poblacion.

Tabla No. 1.16 Preferencias por el calzado de cuero

Respuesta Porcentaje Mujeres
Tamafo del mercado 2.9% 25.665
Si compra. Zapatos de Cuero. 100% 25.665
No compra. Zapatos de Cuero. 0% -

Fuente: Investigacion de mercado

Elaborado por: Maria Julia Molina

Para este segmento se observa una diferencia respecto al resto de segmentos ya que todas
las 25.665 mujeres que representan el 2.9% de las respuestas de la muestra, dicen que si

compran zapatos de cuero en un 100%
La siguiente tabla muestra las inclinaciones en nimero de mujeres por la demanda de

calzado de cuero, en base al gusto de tipo de calzado como son zapatos casuales, botas,

abiertos.
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Tabla No. 1.17 Preferencias segun el tipo de calzado

Tipo de Calzado

Casual Botas Abiertos Otros
NUmero de mujeres 6.416 19.249 - -
Porcentaje 25% 75% 0% 0%

Fuente: Investigacion de mercado

Elaborado por: Maria Julia Molina

En este segmento, la mayoria del sexo femenino se inclina por las botas en un 75%, las que
numéricamente son 19.249. En segundo lugar por los zapatos casuales en un 25% lo que
significa 6.416 mujeres, cabe recalcar que para este segmento no se percibe preferencia por

los zapatos abiertos.

La capacidad de pagar por los zapatos casuales, oscila en $ 25, el precio que esta dispuesto
a pagar por un par de botas bordea los $ 60. Esto significa que este es el segmento que
maés preferencia por las botas posee, y se identifica que son quienes tienen méas capacidad

de pagar por este producto.

Tabla No. 1.18 Precio promedio que se paga por linea de producto

Precio de Zapatos segun el Tipo
Ingresos :
Casuales Botas Abiertos

Entre $ 701 y 1000 $25 $60 $0

Fuente: Investigacion de mercado

Elaborado por: Maria Julia Molina

La demanda de pares de zapatos es de 51.330, teniendo como media de demanda de este

segmento 2 pares de zapatos por afo
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1.3.1.3 Evaluacién de los perfiles resultantes

La evaluacion de los perfiles resultantes es dar paso a describir los grupos formados de
acuerdo a su perfil, utilizando para ello caracteristicas que demuestren qué tan distintos son

los grupos y qué tan accesibles son®.

Para la evaluacion de los segmentos, es decir, medir cuantitativamente el atractivo
estructural del mercado se compara elementos comunes para los diversos segmentos y lo
cual permitira aplicar los usos técnicos de la “Matriz de Porter” en conjunto con la
denominada “Matriz de Puntuacion” del mercado de calzado de cuero que se esta
analizando. La tabla 1.19 muestra los factores que se utilizaron para evaluar los segmentos

resultantes.

Tabla No. 1.19 Matriz de calificacion de Porter

: Promedio
Tamafio del Consumo Precio Demanda
Segmento ) veces de
mercado real promedio Zapatos

compra
Hasta $ 160 179.654 89.827 $21 141.157 1,57
Entre $ 161 y 300 423.028 232.665 $30 277.905 1.19
Entre $ 301y 700 256.649 213.019 $40 374.397 1.75
Entre $ 701 y 1000 25.665 25.665 $28 51.330 2,00

Fuente: Definicion de perfiles resultantes
Elaborado por: Maria Julia Molina

¥ Tamafio del mercado

Corresponde a la estimacion del numero de mujeres que componen cada segmento
de mercado calculado en base a la extrapolacién de la informacion obtenida en la

muestra hacia la poblacion.

8 -
http://www.gestiopolis.com/Canales4/mkt/segmercado.htm

29



¥ Mercado real

Corresponde a la identificacion del namero de mujeres que demandan zapatos de

cuero en los diferentes segmentos.

v Precio Promedio
El precio promedio se obtiene al promediar los valores a los que las mujeres de los
diferentes segmentos estan en capacidad de pagar por el calzado, cabe recalcar que

este precio se refiere también al promedio obtenido entre los tres tipos de zapatos

que se ofrece como son, casuales, botas, abiertos.

v Demanda promedio

Es la demanda en nimero de pares de zapatos por segmento de mercado segun la

informacion obtenida en la encuesta.

¥ Promedio de veces de compra por afio
Se refiere a las veces que se repite la necesidad de una mujer por comprar calzado
en el afo.

1.3.1.4 Seleccién del mercado meta

Se analiza los perfiles de los segmentos del mercado, se escoge los mas relevantes y se
fijara como meta uno 0 mas de estos segmentos y se desarrollard productos y programas de

mercadeo a la medida de cada segmento seleccionado®.

° http://www.deguate.com/infocentros/gerencia/mercadeo/mk37.htm
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Para la seleccion del mercado meta, se deben puntuar los segmentos resultantes con el
objetivo de visualizar cuantitativamente, cual el grupo de clientes mas atractivo. El

siguiente cuadro, muestra la puntuacion de cada segmento.

Tabla No. 1.20 Matriz de seleccién de mercado meta de PORTER

Tamafio Consumo Precio Promedio
Segmento del . Demanda vecesde @ Total
real promedio
Mercado compra
Hasta $ 160 0,203 0,16 0,176 0,167 0,241 0,948
Entre $ 161 y 300 0,478 0,41 0,252 0,329 0,183 1,656
Entre $ 301y 700 0,290 0,38 0,336 0,443 0,269 1,718
Entre $ 701 y 1000 0,029 0,05 0,235 0,061 0,307 0,678

Fuente: Definicion de perfiles resultantes

Elaborado por: Maria Julia Molina

La informacién obtenida en esta matriz es la participacion porcentual de cada uno de los

segmentos frente al total.

La columna total califica cuantitativamente sobre una escala de cinco variables dentro de la

cual se escoge el o los mercados mas atractivos.

Por tal motivo el nivel socioeconémico al cual se debe dirigir el esfuerzo de mercadotecnia
es el segmento que percibe ingresos entre $ 301 y 700, el mismo que pertenece al estrato

medio alto.

1.4 ANALISIS DE LA DEMANDA

Se define como la cantidad y calidad de bienes o servicios que los consumidores estan

dispuestos a comprar a un precio y unas condiciones dadas en un momento determinado.

La demanda estd determinada por factores como el precio del bien o servicio, los precios
de sus sustitutos (directamente) y de sus complementarios (inversamente), la renta personal

y las preferencias individuales del consumidor.
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“El mayor proposito es determinar y medir cuéles son las fuerzas que

afectan los requerimientos del mercado con respecto a un bien o

servicio, la demanda va en funcioén de una serie de factores”*°.

1.4.1 Factores que afectan la demanda

Estos factores inciden en la compra de un bien o servicio, para este caso, los factores a

analizar son los siguientes:

1.4.1.1 Tamafo y crecimiento Poblacional

El tamafio de crecimiento de la poblacion permite identificar la demanda futura, para esto
se debe determinar el porcentaje de crecimiento de la poblacion en la zona geogréfica
donde se va efectuar el estudio de mercado, en este caso son los sectores Quito,
Carapungo, Calderén, donde el crecimiento poblacional es de 2.7% anual; cabe recalcar
que para obtener el tamafio poblacional se requiere conocer la demanda historica, que en

este caso no existe.

1.4.1.2 Nivel de ingresos

Para el caso del presente proyecto se planted algunos segmentos de mujeres que ganan
desde los $ 160 hasta los $ 1000, de donde se selecciond al segmento de mujeres que
perciben entre $ 301 y 700 que representa la clase media alta y que genera mejores

oportunidades de penetracién en el mercado.

10 Miranda Miranda, Juan José, “Gestion de proyectos”, pag. No 89
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1.4.2 Demanda actual

La demanda actual del proyecto se calcul6 en base a la encuesta y que para el caso del
segmento seleccionado representa un consumo aparente de 374.397 pares de zapatos al afio

con un tamafio de mercado igual a 213.019 personas.

La demanda de zapatos en la muestra arrojo como resultado una compra promedio de 58
pares de zapatos al afio (pregunta 7) en 33 repuestas que constituyen este segmento de
mercado (nivel de ingresos) por lo que la media es de 1,75 pares de zapatos por persona.
Esta media se la multiplica por el tamafo del mercado que es de 213.019 personas

obteniendo el valor de la demanda actual. (374.397 pares de zapatos al afio)

1.4.3 Proyeccion de la demanda

El método de proyeccion de la demanda serd a través del crecimiento poblacional que,
segln el VI Censo de Poblacion y V de Vivienda 2001 se ubicd en 2,7%. Este método
justifica el crecimiento de la demanda, puesto que las personas son las que demandaran los
productos a un determinado precio y con una determinada frecuencia. La siguiente tabla

muestra la proyeccién de la demanda del segmento seleccionado.

Tabla No. 1.21 Proyeccion de la demanda

Afio Total demanda
2006 374.397
2007 384.506
2008 394.888
2009 405.550
2010 416.500
2011 427.746

Fuente: investigacion propia
Elaborado por: Maria Julia Molina
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El siguiente grafico muestra las proyecciones de la demanda para los préximos cinco afios.

Graéfico No. 1.12 Proyeccion de la demanda
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Fuente: Tabla 1.21

Elaborado por: Maria Julia Molina

Se puede observar que existe una proyeccion de la demanda incremental debido al

crecimiento poblacional.

1.5 ANALISIS DE LA OFERTA

La oferta es el volumen del bien o servicio que se puede encontrar en
el mercado para ser vendidos o utilizados para la satisfaccion de la
necesidad del consumidor.™

! Enciclopedia Wikipedia on-line, www.kikipedia.com/oferta



1.5.1 Factores que afectan la oferta

1.5.1.1 Competencia Actual

La competencia actual, son todos aquellas personas naturales y juridicas que realizan la
misma actividad de producir zapatos. Las principales empresas y personas competidoras en

la Provincia de Pichincha son los siguientes:

Tabla No. 1.22 Fabricas de calzado de cuero en la provincia de Pichincha

Expediente Nombre Ciudad Direccién

PAN NORTE KM 7 1/2
BUESTAN MANUFACTURAS .
15769 Quito JOSE ANDRADE MZA
EN CUERO C LTDA

40
7367 CALZADO PONY SA Quito JUNCAL 94
54294 CALZATODO CIA. LTDA. Quito QUIMIAG SIN
17968 FABRICAL CIA. LTDA. Quito PE LOS ARUPOS EL-
136
INDUCALSA INDUSTRIA
1807 NACIONAL DE CALZADO Quito QUIMIAG OE2-106
SA
MAQUINAS Y
1516 SUMINISTROS DE Calderon PANA NORTE KM 12
CALZADO MASUCA CIA | (Carapungo) 000000
LTDA

92197 TRAKTORSHOES CIA. LTDA Quito LOS ACEITUNOS E1-59

Fuente: Superintendencia de Compafiias (www.supercias.gov.ec)
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1.5.1.2 Importaciones

Las importaciones de calzado de cuero se dan principalmente de algunos paises
desarrollados en la industria manufacturera tales como Estados Unidos, Colombia y
China. La siguiente tabla muestra las estadisticas de importacion de los ultimos
cinco afios en numero de pares de zapatos hacia el mercado de Quito, segun

informacidn proporcionada por el Banco Central del Ecuador.

Tabla No. 1.23 Principales importaciones de calzado de cuero comercializadas en la

ciudad de Quito en pares de zapatos

Ao Estados China Colombia Total
unidos

2001 25.289 21.254 25.678 72.221

2002 45.890 35.467 31.245 112.602

2003 85.431 26.789 40.987 153.207

2004 98.456 98.709 89.067 286.232

2005 102.345 99.876 97.869 300.090

Fuente: Banco Central del, Ecuador
Elaborado por: Maria Julia Molina

1.5.2 Comportamiento histérico de la oferta

La cuantificacion histérica de la oferta se realiz6 mediante la sumatoria de las
importaciones y la produccion nacional destinada al mercado de Quito obteniendo |

siguiente tabla de la oferta aparente.

36



Tabla No. 1.24 Oferta aparente de calzado de cuero en la ciudad de Quito

) Produccion nacional Total

Afio Importaciones . )

destinada al mercado de quito oferta
2001 72.221 45.900 118.121
2002 112.602 55.600 168.202
2003 153.207 61.200 214.407
2004 286.232 69.800 356.032
2005 300.090 76.800 376.890

Fuente: Banco Central del, Ecuador, Camara De la pequefia Industria de Pichincha

Elaborado por: Maria Julia Molina
La informacion de la produccion destinada para la Ciudad de Quito fue extraida de la
Camara de la Pequefia Industria de Pichincha. El siguiente grafico muestra la evolucion de

la oferta.

Gréfico No. 1.13 Evolucion de la oferta historica frente a la produccién nacional
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Fuente: Cuadro 1.23

Elaborado por: Maria Julia Molina

El siguiente grafico muestra la evolucién de la oferta total en base al grafico anterior:



Grafico No. 1.14 Evolucién histérica de la oferta actual
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Fuente: Tabla 1.23
Elaborado por: Maria Julia Molina

1.5.3 Estimacion de la oferta actual y proyectada

2005

2006

La oferta actual y proyectada se la estimd mediante un analisis de regresion a través del

planteamiento de la ecuacion de regresion y del analisis del coeficiente de correlacion. El

siguiente grafico muestra las tendencias y la confiabilidad de las proyecciones:
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Tal como se puede apreciar en el gréfico, la confiabilidad de las proyecciones tiene un
94,52% dada la oferta historica analizada por lo que se acepta las estimaciones realizadas.
La siguiente tabla muestra los valores de las proyecciones dentro de los proximos cinco

afios expresada en pares de zapatos.

Tabla No. 1.25 Proyecciones de la oferta total por fuente de produccion en pares de

zapatos
Produccion
nacional
Estados : : : ) Total
Afo ) China Colombia Importaciones destinada al
unidos oferta
mercado de
quito
2006 133.486 122.565 117.630 373.681 84.660 458.341
2007 154.153 144.613 137.851 436.617 92.260 528.877
2008 174.821 166.662 158.071 499.554 99.860 599.414
2009 195.489 188.711 178.292 562.492 107.460 669.952
2010 216.157 210.759 198.512 625.428 115.060 740.488
2011 236.825 232.808 218.732 688.365 122.660 811.025

Fuente: Modelo estadistico

Elaborado por: Maria Julia Molina

1.6  DETERMINACION DE LA DEMANDA INSATISFECHA

La demanda insatisfecha del presente proyecto es inexistente puesto que se calculd una
mayor oferta que demanda. Obviamente este no es un impedimento para implementar pero
si representa un riesgo y una inversion elevada en herramientas de mercadotecnia. Se debe
utilizar la mercadotecnia para dar a conocer un atributo diferenciador y que en este caso, se
basard en resaltar la gran comodidad y confort del calzado ademéas de promocionar el

excelente servicio al cliente.

La siguiente tabla muestra la relacion oferta demanda:
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Tabla No. 1.26 Estimacién de la demanda insatisfecha en pares de zapatos

Afo Total demanda Total Demanda
oferta insatisfecha
2006 374.397 458.341 83.944
2007 384.506 528.877 144.371
2008 394.888 599.414 204.526
2009 405.550 669.952 264.402
2010 416.500 740.488 323.988
2011 427.746 811.025 383.279

Fuente: Proyecciones de demanda y oferta
Elaborado por: Maria Julia Molina

Tal como se puede apreciar en la tabla anterior, existe una sobreoferta la cual puede ser
desplazada por el proyecto con un adecuado plan de mercadotecnia desarrollado y

controlado mediante indicadores de gestion.

1.7 COMERCIALIZACION

La comercializacion del proyecto debera estar enfocada mediante cinco puntos de vista:

¥ Producto
v Servicio
Y Precio
Y Plaza

¥ Promocion
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1.7.1 Estrategia de producto

El propésito de la creacion de este nuevo producto es lograr un posicionamiento rapido en
el mercado, logrando satisfacer las necesidades de los consumidores; para esto se ha

establecido las estrategia de marca, la etiqueta y su empaque.
1.7.1.1 Marca

La marca que identificara a los productos de la empresa (como un logotipo, trademark, o
disefio de envase) ofrecera al consumidor una garantia, y le permitira protegerse de
competidores que ofrezcan productos similares, la marca es un valor de referencia que
identifica al producto, permitiendo la comparacion del mismo con otras marcas. El

siguiente grafico muestra el logotipo tentativo a utilizar:

Gréfico No. 1.16 Logotipo del producto
| odade ™ -w
' (

-‘ [ enz

f o\
\ae

Versatilidad & Confort

Fuente: Disefio personal
Elaborado por: Maria Julia Molina
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1.7.1.2 Etiquetado

El etiquetado permitird identificar el producto para distinguirlo de los demas y
proporcionar informacién acerca de él para que tanto el vendedor como el consumidor

conozcan la calidad y el servicio del mismo.

Gréfico No. 1.17 Etiqueta del producto

Fuente: Disefio personal
Elaborado por: Maria Julia Molina

1.7.1.3 Empaque

Una de las estrategias comerciales de producto es el empaque, este sera no retornable,
porque esto connota cierta comodidad; sin embargo, lo que ocasiona es que el consumidor

desembolse mas dinero y el industrial lo gane al abatir costos de operacion.

Una estrategia mas del disefiador que forma parte de la industria del empaque es hacerlo
original, bello, artistico, con colores atractivos y fotografias bien logradas. La técnica del
empaque o del "vendedor mudo" se ha convertido en la mas habil al hacer referencia en él

a la calidad, el peso, el aspecto y el uso del producto.
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En el empaque se informa estratégicamente al consumidor respecto de las verdaderas
caracteristicas y beneficios del producto, y con frecuencia esto provoca el deseo de

adquirirlo.

Grafico No. 1.18 Empaque del producto

Fuente: Disefio personal

Elaborado por: Maria Julia Molina

1.7.2 Estrategia de servicio

e Servicio de garantia del calzado

En caso de que un producto escape a los rigurosos controles de calidad, la
empresa asegura el cambio de producto, sin ningun costo, o la reposicion de

su dinero.
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Modelo impulsador

La empresa ofrece el servicio de modelos profesionales, para los calzados,
tanto en las instalaciones de la empresa como en ferias, con la intencion de
facilitar la decision de compra, los mismos que estan facultados para

asesorar al cliente.

Solucion a reclamos y cumplidos por el cliente.

La empresa contara con un profesional capacitado, que va estar atendiendo
sugerencias y reclamos de los clientes, el mismo que esta coordinando con

produccion, ventas, servicio postventa, seguimiento del producto.

Contacto telefénico

También representa un factor trascendental en el servicio que se ofrece al
cliente, los planificadores deben abordar los aspectos clave, desde el modo
de la atencidn por teléfono hasta el tiempo en el que se debe establecer la
comunicacion, especialmente si se trata sobre el tiempo que se tarda en
atender una llamada, asi como en la cuestion de recibir llamadas telefonicas
sin presencia fisica; como es el caso de los mensajes telefonicos, que deben
ser recibidos conforme a todas las actitudes positivas de "servir al cliente",
para que el individuo que recibe o emite un mensaje, quede consiente que

fue comprendido.

Seguimiento del producto

Como parte del excelente y diferenciador servicio, la empresa ofertard, para
este tipo de negocio, el seguimiento para cada cliente que compre un par de
zapatos fuere el que fuere, la empresa obligatoriamente debe tomar los datos
y entre éstos, nimeros telefonicos para contactarse con el cliente y preguntar
el rendimiento del calzado adquirido, de manera delicada y respetuosa, esto

dos veces en el mes después de la compra.
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1.7.3

Servicio personalizado, contacto cara a cara

Es la primera herramienta del servicio al cliente y su estrategia, en la que
debemos considerar, respeto a las personas, sonrisa al momento de
conversar con el cliente, técnicas adecuadas de conversacion (de acuerdo
con la cultura del medio que rodea a la empresa), ofrecer informacion y
ayuda, evitar actitudes de incomodidad y molestia cuando se atienda al

cliente, en si brindar una atencidn con excelente calidad.

Relacién con el cliente dificil

La empresa debe capacitar de forma apropiada al personal al punto de
desarrollar y comprender el verdadero arte de “tratar" con estas personas,
consideradas dificiles, por ningiin motivo se debe cambiar la forma de trato

con ellos, debe servir al cliente de este tipo, de la manera mas natural

posible.

Estrategia de precio

Precio limite o umbral

Corresponde al coste directo: El coste directo existe cuando hay una alta
vinculacion entre los costes y el producto fabricado. Permite recuperar valor
de reemplazo de productos

Precio técnico

Corresponde al punto de equilibrio: EI Punto de equilibrio o umbral de

rentabilidad es la cantidad minima que la organizacion debe comercializar

para cubrir los costes en los que ha incurrido. Depende de los costos
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1.7.4

variables unitarios, de los costos fijos y del precio de venta, de forma que la

modificacion de cualquiera de estos valores supone la alteracion del mismo.

Precio objetivo

Corresponde a rentabilidad deseada, el mismo que permite recuperar valor
de reemplazo, cargas estructura y afiadir un margen de beneficio, en donde

no se toma en cuenta ni competencia ni demanda

El método del precio objetivo estd muy extendido, principalmente por sus
ventajas mas obvias: simplicidad y seguridad en la obtencion de un margen
prefijado. Se presenta también claros inconvenientes: ignora la sensibilidad

de la demanda al precio, asi como las reacciones de la competencia.

La utilidad de los precios internos estd en que aportan respuestas sobre el
volumen de la actividad y cuota de mercado para cubrir costes, la
comparacion del precio objetivo con el de los competidores directos, las
variaciones del volumen de actividad para compensar variaciones de

precios.

Estrategia de plaza

Aseguramiento de la calidad del producto (todas las lineas de calzado)

La empresa incorpora a todos los procesos y personal de la organizacion el
compromiso de aplicacion de calidad total, con una intencién
diferenciadora, dando lugar a un calzado excelente y extraordinario, al

punto de que el consumidor defina la opcion de invertir en este producto.
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Determinacion del tamafio de lote (produccion)

Cuantificar el tamafio de produccion permite a la empresa proveer
constantemente la cantidad requerida por los demandantes con el objetivo

de mantener un equilibrio entre productor y consumidor.

Disponibilidad del producto

Con el tamafio de produccion claramente definido en base a la demanda, la
organizacion debe realizar constantemente analisis sobre el movimiento de
la demanda, por fechas, feriados, etc., para anticipar imprevistos, con la
intencion de mantener la cantidad necesaria de producto los 365 dias del

ano.

Servicio Post Venta

Son las actividades que se realizan posteriores a la venta y cuyo objetivo
inmediato es asegurarse la completa satisfaccion del comprador y una
posible recompra. Implica dar seguimiento a los compradores, conocer sus

habitos, gustos, etc., ya que puede resultar en nuevos lucrativos negocios.
Logistica de abastecimiento

Desarrollar un mecanismo eficiente de comunicacion entre todas las areas,
para trabajar en equipo a través de una gestion por procesos a manera de
red, apoyado por el mas avanzado hardware y software, para proveer la
cantidad indicada al tiempo requerido, y adaptar los procesos en base a las
nuevas tendencias del mercado.

Manejo de las diferentes lineas

Para el mercado de las mujeres que demandan zapatos de cuero la empresa

ofrece tres lineas importantes como son: calzado abiertos, botas y casuales,

47



1.7.5

los mismos que tienen unas sublineas como es el caso de los abiertos que se
ofrece calzado elegante para ternos, faldas, vestidos, como también se

ofertan sandalias que pueden ser para la playa, para la casa, etc.

Estrategia de promocion

Visitas personalizadas a clientes:

La empresa ofrece realizar esta actividad para crear posicionamiento,
implantar la marca, dar a conocer los beneficios que obtendra al adquirir el
calzado.

Exposiciones y ferias:

La empresa objeto de estudio, estara presente en las exposiciones y ferias
que se realicen en los Centros de Exposiciones de la ciudad de Quito,
presentando la gama de lineas de productos que posee la empresa en lo que
respecta a calzado de cuero.

Pagina web:

Este sitio de Internet, posee las mismas caracteristicas que el punto de venta
como instalacion fisica, en donde se exhibird la gama de productos, creando
un sistema de cobro, mediante tarjetas de crédito como: diners, visa,

mastercard, etc. Conservando las mismas politicas en la atencién del

cliente.

Cupones de compra:

Volantes que ofrecen alguna ventaja adicional por comprar el producto,

porcentaje de descuento y ofertas.
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Concursos:
Por la compra del producto participe en la rifa de una tarjeta con USD 200

para gastos en productos Tierra y Fuego.

Planes de fidelizacion:

Si es posible personalizar compras, es decir asesoria individualizada al
cliente, seguimiento del comprador, atencion con amabilidad, y utilizando
todas las herramientas posibles que hagan que el comprador sea “creyente”
de la marca.

Programas de premios por puntos:

Acumular puntos por ventas para ganar algun producto adicional.

Los ingresos del proyecto estaran dados por la capacidad instalada de la

planta industrial en base a objetivos de crecimiento.
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CAPITULO 11
ESTUDIO TECNICO

El estudio técnico resuelve las distintas preguntas referentes a donde, cuanto, cuando,
cdmo y con qué recursos conseguir lo que se necesita. Por lo que el aspecto técnico
comprende todo aquello que tenga relacién con el funcionamiento y la operatividad del

proyecto.

2.1 OBJETIVOS DEL ESTUDIO TECNICO

El estudio técnico estara sometido al cumplimiento de los siguientes objetivos:

2.1.1 Objetivo general

Disefiar un estudio técnico en el que se analizaran la localizacion éptima, capacidad de
produccién, recursos necesarios para el funcionamiento, procesos productivos y

organizacion de la nueva empresa.

2.1.2 Obijetivos especificos

v Establecer el tamafio de la unidad productiva.

v Determinar la localizacién éptima del proyecto.
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v Establecer los requerimientos de tecnologia y maquinarias.

v Disefiar el ciclo de los procesos productivos.

2.2 TAMANO DEL PROYECTO

El tamafio de un proyecto es su capacidad instalada, y se expresa en unidades de

produccion por afio.

El presente proyecto esta dado en numero de pares de zapatos, los cuales estan
determinados por los factores que influyen en el tamafo del proyecto principalmente por
los objetivos de la capacidad de produccion, disponibilidad de recursos financieros y

disponibilidad de tecnologia industrial.

2.2.1 Factores determinantes del proyecto

2.2.1.1 Objetivos de crecimiento

Los objetivos de crecimiento estdn basados en la posibilidad de desplazamiento del
mercado cuya descripcion se produjo en el capitulo anterior a través de las estrategias de
mercadotecnia. La siguiente tabla muestra el programa de produccién propuesto el cual

permitird generar los presupuestos operacionales en el estudio financiero.
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Tabla No. 2.1 Objetivos de crecimiento de la produccion

Produccion en

Afio
zapatos
1 4.800
2 4.885
3 4,972
4 5.062
5 5.153

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Maria Julia Molina

2.2.1.2 Disponibilidad de recursos financieros

La empresa para poner en marcha la produccion deberd contar con al menos el 30% de
aporte propio y la diferencia a través de un crédito en la banca del pais. Las tasas de

interés activas para este tipo de créditos oscilan entre el 9% y el 12% al afio 2007.

Para acceder a estos créditos los duefios poseen respaldo de inmuebles, como garantia para

los bancos de al menos 120% del monto de crédito.

2.2.1.3 Tecnologia industrial

La tecnologia industrial que se utilizard en la empresa, estd definida por el tipo de
producto, con un sistema de produccidon semiautomatico, esto significa que parte de la

produccion es realizada a manera artesanal con una mezcla de automatizacion.
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2.2.2 Fijacion de la capacidad de la empresa

Bajo los factores descritos la capacidad de la empresa serd el mayor valor en las
proyecciones méas un margen de seguridad para ubicar una infraestructura adecuada. Para
solucionar la subutilizacion de la capacidad se realizaran inversiones progresivas. Por lo

tanto la capacidad de la empresa sera para producir 5.200 zapatos al afio.

2.3 Localizacion del proyecto

La localizacion del proyecto se divide en dos fases que son:

v" Macrolocalizacion

v" Microlocalizacion

2.3.1 Macrolocalizacién

Se refiere a la ubicacion geografica de la planta de produccién, que para este caso, después
de analizar algunas alternativas prediales, en la Provincia de Pichincha, se definieron tres
opciones cuyas localizaciones se pueden apreciar en el grafico que se presenta a

continuacion:
1. Calderdn

2. Llano Chico
3. Llano Grande
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Grafico No. 2.1 Mapa de macrolocalizacién
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2.3.2 Microlocalizacion

Con la microlocalizacion se busca verificar si algunos factores de microlocalizacion, para
analizar si éstos son los mas acertados para obtener una éptima produccion. Los factores se

describen a continuacion:

Para tener una localizacion Optima del proyecto, es conveniente considerar algunos

parametros:

¥ Medios y costos de transporte

La Provincia de Pichincha, cuenta con las vias y carreteras en buen estado, en los
sectores de Calder6n, Carapungo, Quito, disponen de un sistema integro de
carreteras las cuales facilitan las actividades comerciales; Los mismos sectores
disponen de rutas de transporte que conectan eficientemente a estos sectores con el
resto del pais. Por otro lado es conveniente detallar que los zapatos no es un
producto que requiera altisimos cuidados al transportarlos, por lo tanto se adapta a

cualquier medio de transporte.

¥ Cercania fuentes de abastecimiento

Los mayoria de los proveedores de cuero, capellada, suelas, hormas, tacos, forros,
hebillas, son nacionales, ubicados en la Provincia de Tungurahua, vale la pena
resaltar, que estas empresas, por algunos factores de demanda, costo, no mantienen
una oferta confiable y segura de los productos, situacion que incide en retrasos y
estancamiento para la produccion, razon por la cual la empresa posee convenio
estratégico, con otro proveedor nacional como es: EI Auténtico Cuero de
Quisapincha, quien se dedica a la fabricacién de insumos como capelladas , suelas,
forros, plantas, hormas, tacos, etc. para contribuir a la produccion de calzado en el

Pais; como plan de contingencia.

La mayor parte de las importaciones se las realiza desde Colombia (29%),
Venezuela (12%), Italia (41%), Espafia (4%), Taiwan (7%) y Estados Unidos (4%).

55



Colombia es un proveedor importante de cuero, herrajes, plantas y forros, debido
principalmente a su condicién de miembro de la Comunidad Andina, también se

realizan importaciones desde México y Brasil.

v Costo de los insumos
En la produccion del calzado de cuero, el cuero es el principal componente en el
zapato y su costo representa un elevado porcentaje del costo total. Un zapato en
promedio contiene 28 items de materia prima, los porcentajes de su costo se

componen de la siguiente manera:

Tabla No. 2.2 Costo unitario en porcentajes de un par de zapatos

ITEMS PORCENTAJE
Cuero 45.17%
Forro 8.98%
Caja de empaque 3.61%
Plantilla 1.42%
Otros 9.75%
Suela 31.07%
Total 100.00%

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Maria Julia Molina

¥ Cercania del mercado

La cercania del mercado debe considerar todo el procedimiento de segmentacion el
cual desemboca en la seleccidn del mercado meta. Para este caso, se requiere que la
planta de produccion se encuentre cerca de los puntos de venta en los sectores
Calderén, Carapungo, y en Quito el punto de venta debe ubicarse considerando al
estrato medio alto, los cuales se encuentran en la parte Norte de la Ciudad, los
Valles.
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¥ Factores ambientales

La ubicacion geogréfica de la planta de produccion, debe cumplir con los requisitos
impuestos por el municipio, el Ministerio del Ambiente, para descartar conflictos
con la comunidad, convirtiéndose en un ejemplo para el resto de empresas, ya que
la misma contribuye a la proteccion y conservacion del ambiente y las especies,

dando como resultado en el futuro el apoyo de la comunidad.

¥ Clima Adecuado

Para la produccion de calzado de cuero es importante al menos en la etapa de
pigmentacion del cuero, sin embargo en estas localidades de Pichincha el clima es

muy bueno facilitando esta etapa de la produccién.

v Disponibilidad de servicios basicos

Para la produccion de calzado de cuero, es imprescindible el contar con los
servicios basicos agua, luz, teléfonos, gas, etc. Como resultado de esta
disponibilidad de servicios se evitaria cuellos de botellas, convirtiéndose en un

aliado importante para la produccién.

¥ Posibilidad de eliminacion de desechos

Los desechos que genera la planta de produccion de calzado de cuero, entre los mas
destacados son: recorte de cuero, los aceites industriales que utilizan las maquinas,
los galones plasticos en gque se envasan aceites, pegamentos, lubricantes; Para esto
se tomard como medida proteccionista del ambiente, realizar un convenio con una
empresa recicladora de plastico y en el caso de los desperdicios de los recortes de
cuero, la empresa plantea como medida, venderlos a una empresa que se dedica a la

produccion de chaquetas, carteras, bolsos.

La metodologia que se va emplear para verificar esta situacion es la definida por el
profesor Sapag en su libro “Preparacion y Evaluacion de Proyectos” (Pag. 109), el

cual consiste en asignar factores cuantitativos a una serie de aspectos que

57



consideran relevantes para la localizacién. Esto deriva en una comparacion

cuantitativa de diferentes sitios.

La siguiente tabla muestra la calificacion ponderada de la localizacion mas

adecuada:

Factor de
Localizacion

Medios y costos de

transporte
Cercania a las
fuentes de

abastecimiento
Costo  de los
insumos

Cercania al
mercado

Factores
ambientales

Clima adecuado
Disponibilidad de
servicios basicos

Posibilidad de
eliminacion de
desechos
TOTAL

Tabla No. 2.3 Matriz de microlocalizacién

, Llano Llano
Peso Caltfron Suma Grande Suma Chico Suma
B C
15% 3 0,45 3 0,45 3 0,45
13% 2 0,26 3 0,39 3 0,39
20% 3 0,6 3 0,6 3 0,6
11% 3 0,33 3 0,33 2 0,22
14% 4 0,56 3 0,42 3 0,42
2% 1 0,02 1 0,02 1 0,02
15% 5 0,75 3 0,45 2 0,3
10% 3 0,3 3 0,3 2 0,2
100% 3,27 2,96 2,6

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: Maria Julia Molina

Como resultado de la calificacion de las opciones analizadas entre Calderén, Llano

Grande, Llano Chico, se determind que Calderon posee condiciones Optimas para la

ubicacion de la planta que producird el calzado de cuero para mujeres.
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2.4 DISENO Y DISTRIBUCION FISICA DE LA PLANTA DE
PRODUCCION

El disefio y distribucién de la planta se basa en un diagrama de proximidad que se detalla a
continuacion y cuya finalidad se basa en llegar a la mejor separacion de espacios

determinando las necesidades de cercania de un departamento con otro.

Tabla No. 2.4 Diagrama de proximidad

A = Absolutamente Necesario

E = Especialmente Necesario

I = Importante

O = Normal u ordinario

X = Indeseable

XX = Totalmente innecesario

U = Sin importancia

Area de descargo de materias primas y carga de
productos terminados

Area de Descargo de
Materias Primas y
Carga de Productos
terminados
Bodega de Insumos y
Materias Primas
Area de Produccion,
Corte, Maquinado,
Montado, Acabado y
Emnpaauetado.

afnos
Control de Calidad
Almacén de Producto
terminado

m
o
@]

n/a

O O  Oficina Administrativa

Bodega de Insumos y materias primas | n/a A 0

Area de produccién, corte, maquinado,
montado, acabado y empaquetado.

o O

Banos n/a

Control de Calidad |

o m O >»

Almacén de Producto terminado 0]

Oficina Administrativa 0 | E | 0 n/a

m o o o
m
Ny
o

Atencion a Clientes 0 0 0

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Maria Julia Molina

Una vez establecidas las necesidades de proximidad, se presenta el siguiente mapa de

distribucion (layout):

La planta descrita es una planta enfocada a la produccién de calzado, en la cual se utilizan
materiales exclusivos para producir la gama de calzados, sandalias, botas de cuero
genuino, zapatos para mujer de taco alto, zapatos de vestir para dama, asi como una amplia

variedad de zapatos casuales o informales para mujeres.
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Gréfico No. 2.2 Plano de distribucion de la planta

AREA DE PRODUCCION

MONTAD

MAQUINAD! CABADO

Oficina

162 m cuadr.

AREA ADMINISTRATIVA

[

SERVICIO
— AL
CLIENTE

& Y€ *

Fuente: Diagrama de proximidad Elaborado por: Maria Julia Molina
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2.5 INGENIERIA DEL PROYECTO

La temaética se centra en los aspectos de compras, construccion, montaje y
puesta en marcha de los activos asociados a los mismos, que permitan la
operacion de la empresa para elaborar los productos o la prestacion de
servicios'?.

La ingenieria del proyecto se encarga de analizar todos los requerimientos técnicos en

activos fijos.

2.5.1 Tecnologia

Al poder contar con maquinas de multiples usos es posible utilizar la capacidad ociosa de

la fabricacién de un producto para fabricar otro®.

De este modo se pueden conseguir conjuntamente los objetivos de costos, calidad,

flexibilidad y fiabilidad en las entregas gracias al concepto de economias de integracion.

La tecnologia requerida para el presente proyecto es pequefia, el sistema de produccion
estd en base al uso del arte de produccion y la combinacion de maquinaria que va permitir

el eficiente desarrollo del proyecto.

2 Miranda Miranda. Juan José “Gestién de Proyectos” Pag. 132

3 Meneses, Edilberto, “Evaluacién de Proyectos”
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Tabla No. 2.5 Computador

Concepto: Computador
Cantidad requerida: 2
Marca: Xtratech
v Intel Pemtium Core Duo 2 2.1 Ghz bus 866
Mhz
v 512 DDR2 Ram
Caracteristicas: v Tarjeta, fax, video y sonido
v Flat Panel 17”
v Usb20x3
v

Software EXACT SIIGO

Imagen

Costo por unidad: USD 600

Costo del software: USD 4.500

Proveedor: Computrén y Exact SIIGO

Fuente: Facturas proforma

Elaborado por: Maria Julia Molina

2.5.2 Herramientas e insumos de produccion

A continuacion se presenta el listado de herramientas de activos e insumos de produccion:
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Tabla No. 2.6 Listado de herramientas e insumos de produccion

Herramientas de produccion Cantidad  Valor unitario
Ventilador para produccion 1 120
Recipiente metalico rodante 2 80
Pinzas sujetadoras 3 25
Guantes 5 15
Juego herramientas basicas 1 120
Extinguidor de incendios 1 160
Casco de seguridad 6 45
Botiquin primeros auxilios 1 120
Uniformes 6 70

Fuente: Facturas proforma

Elaborado por: Maria Julia Molina

2.5.3 Maquinariay equipo

A continuacion se presenta el listado de activos e insumos de produccion:

Tabla No. 2.7 Molde bbnglx. 007 suelas

Concepto: MOLDE BBNGLX. 007 SUELAS

Cantidad requerida: 1

Marca: Great Machines
v Acero del tipo AQC N°0.02 Moldeable.
4

Caracteristicas Cada tapa 4 cm. con un peso general de 30 Kg.
v Standard
4 4 (0] C

Imagen

Costo por unidad: USD 280

Proveedor: IMPORTADORA TOMEBAMBA

Fuente: Facturas proforma
Elaborado por: Maria Julia Molina
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Molde tamafio Standard, para relleno del caucho tratado que servira de suela, hay que
recalcar que las suelas que salen de este molde deben pasar enseguida al esmeril para
obtener el diametro deseado.

Tabla No. 2.8 Maquina de corte

Maquina Cardadora Marca Raschioni Modelo C/792

Concepto: )
Italianas.
Cantidad requerida: 1
Marca: Great Machines
v Foliadora, Grabado, Perforado, encasquillaje
v Acero tipo WYPsx, Resistente
v 120 Kg.
v 200 KN
v 20°C-2°C
v
Caracteristicas 1,30 m. x 80 cm.
v 120 wv
v Xlochs
v Manual (OPERARIOS)
v Sistematizado (Harware)
v URVO- 0a9
v 20 - 25 pares cardados
Fil—
Imagen ﬁ
Costo por unidad: USD 2.100
Proveedor: IMPORTADORA TOMEBAMBA

Fuente: Facturas proforma
Elaborado por: Maria Julia Molina

Este tipo de maquina se caracteriza por ser polifuncional en la produccion de zapatos,

permitiendo desarrollar las siguientes actividades:
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a) Foliado: es la impresién en los forros de la clave, nimero de lote, modelo nimero de
par, tamafio 0 medida del calzado; para su répida seleccion e identificacion.

b) Grabado: impresion de la marca en la plantilla

¢) Perforado: en algunos casos se lleva a cabo de acuerdo al disefio

d) Encasquillar: antes del montado, se pone el casquillo y contrahorte. El casquillo es lo

que le da fuerza y forma a la puntera del zapato para darle mayor consistencia.

Tabla No. 2.9 Maquina de enzuelado

Concepto: Maquina de pegado

Cantidad requerida en unidades: 1

Marca: PHILIPS

200 Kg.

0°C-80°C

162 m.x 85cm.

120 wv

loxym

Manual (OPERARIOS)
Sistematizado (Harware)
3

Obrex sencillo

25 — 30 pares montados

Caracteristicas

€ € K € € « « « <« «

Imagen
Costo por unidad: USD 1.800
Proveedor: IMPORTADORA TOMEBAMBA

Fuente: Facturas proforma
Elaborado por: Maria Julia Molina
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Una vez que se dispone de la suela, con su respectiva marca, después se realiza el cardado.
Para el pegado de la suela se incrementa la temperatura en esta maquina especial que pega
a presion a la suela durante 30 segundos, por ultimo se desmonta la horma.

Tabla No. 2.10 Maquina de pegado

Concepto: Magquina de pegado
Cantidad requerida: 1
Marca: PHILIPS

v Juego amplisimo de hormas.
v 1 motor independiente
o v Medidas: 55x 75 x 180cm.
Caracteristicas )
v Potencia total: 1cv.
v Peso aprox.: 200 kg.

v Pulsador de parada de emergencia

Imagen
Costo por unidad: uUsSD 170
Proveedor: IMPORTADORA TOMEBAMBA

Fuente: Facturas proforma

Elaborado por: Maria Julia Molina
Maquina de pegar automatica con dos almohadillas para pegado y tapas, soporte de hormas

independiente con maquina de clavar tacones electroneumaética: regulador de velocidad,
cabezal de cinco clavos y adaptadores para tacones.
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Tabla No. 2.11 Maquina de acabado y pigmentado

Concepto: Maquina de acabado y pigmentado

Cantidad requerida en unidades: 1

Marca: PHILIPS

200 Kg.

0°C-80°C

162 m.x 85cm.

120 wv

loxym

Manual (OPERARIOS)
Sistematizado (Harware)
3

Obrex sencillo

25 — 30 pares montados

Caracteristicas

€ € K € € « « « « «

Imagen
Costo por unidad: USD 1.400
Proveedor: IMPORTADORA TOMEBAMBA

Fuente: Facturas proforma
Elaborado por: Maria Julia Molina

Esta maquina permite pegar las plantilla, pintar los cantos de suelas y forros, realizar el
lavado del corte y forros con jabon especial, desmanchar el zapato de residuos del proceso
productivo. Esto se realiza con el objeto de uniformizar el color, del calzado se retoca con

laca para darle brillo, lo cual se realiza con cepillos giratorios.
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2.6 INGENIERIA DEL PRODUCTO

La ingenieria del producto se centra en analizar la composicién de materias primas,

proceso de produccion y requerimientos de personal.

2.6.1 Composicion de materias primas

Segun la definicién del producto, se logré agrupar los requerimientos de materia prima en
cuatro grupos principales debido a la homogeneidad de materia prima y de costos unitarios.

Estos son:

<

Botas

<

Botinetas

<

Abiertos

<

Casuales

Las siguientes tablas muestran la composicion de materias primas y los costos unitarios por

este rubro de cada uno de los cuatro productos:
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Tabla No. 2.12 Costo unitario de materia prima “Botas por par”

Materia prima

Cuero

Forro

Caja de Empaque
Hilo NYLON
Plantilla

Suela

Taco
Pegamento
Tintes

Laca

Cierre

Hebilla

Otros

Costo Unitario

Unidad Cantidad Valor unitario

2

dm 5,00
dm? 2,80
dm? 1,00
cm? 30,00
dm? 2,50
dm? 2,50
N© 2,00
ml® 8,00
ml® 4,00
ml® 3,00
N° 2,00
cm? 3,00
dm? cm?

Fuente: Investigacion propia

0,22
0,20
1,10
0,01
0,45
2,00
0,70
0,06
0,50
0,60
0,30
0,30

Elaborado por: Maria Julia Molina

Valor total

1,12
0,56
1,10
0,18
1,13
5,00
1,40
0,48
2,00
1,80
0,60
0,90
0,60
16,86

Tabla No. 2.13 Costo unitario de materia prima “Botinetas por par”

Materia prima

Cuero

Forro

Caja de Empaque
Hilo NYLON
Plantilla

Suela
Pegamento
Tintes

Laca

Cierre

Hebilla

Otros

Costo unitario

Unidad Cantidad  Valor unitario

2

dm 3,90
dm? 2,20
dm? 1,00
cm? 28,00
dm? 2,50
dm? 2,50
mi® 7,00
ml® 3,00
ml® 2,50
N° 2,00
cm? 3,00
dm? cm?

Fuente: Investigacion propia

0,22
0,20
1,10
0,01
0,45
2,00
0,06
0,50
0,60
0,30
0,30

Elaborado por: Maria Julia Molina

Valor total

0,87
0,44
1,10
0,17
1,13
5,00
0,42
1,50
1,50
0,60
0,90
0,40
14,02
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Tabla No. 2.14 Costo unitario de materia prima “Abiertos por par”

Materia prima

Cuero

Forro

Caja de Empaque
Hilo NYLON
Plantilla

Suela

Taco
Pegamento
Tintes

Laca

Hebilla

Otros

Costo Unitario

Unidad

dm?

dm
dm
cm?
dm
dm
NO
ml®
ml®
mi
cm?
dm? cm?

2
2

2
2

3

Cantidad

2,50
2,30
1,00
25,00
2,50
2,50
2,00
6,00
2,80
2,80
3,00

Valor unitario

0,22
0,20
1,10
0,01
0,45
2,00
0,60
0,06
0,50
0,60
0,30

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Maria Julia Molina

Valor total

0,56
0,46
1,10
0,15
1,13
5,00
1,20
0,36
1,40
1,68
0,90
0,40
14,33

Tabla No. 2.15 Costo unitario de materia prima “Casuales por par”

Materia prima

Cuero

Forro

Caja de Empaque
Hilo NYLON
Plantilla

Suela

Pegamento

Tintes

Laca

Correas finas cuero
Hebilla con correa
Otros

Costo unitario

Unidad

dm?

dm
dm
cm?
dm
dm
ml®
ml®
mi
dm
cm?
dm?cm?

2
2

2

2

3
2

Cantidad

2,50
2,30
1,00
30,00
2,50
3,00
5,00
3,00
3,00
1,20
3,00

Valor unitario

0,22
0,20
1,10
0,01
0,45
2,00
0,06
0,50
0,60
0,30
0,30

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: Maria Julia Molina

Valor total

0,56
0,46
1,10
0,18
1,13
6,00
0,30
1,50
1,80
0,36
0,90
0,10
14,38
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2.6.2 Proceso de produccion

Se presenta el flujo del proceso productivo a nivel general, referente a los productos
seleccionados del giro y analizado con més detalle en esta guia. Sin embargo, éste puede
ser similar para otros productos, si el proceso productivo es homogéneo, o para variantes
del mismo. Al respecto, se debe evaluar en cada caso la pertinencia de cada una de las
actividades previstas, la naturaleza de la maquinaria y los equipos considerados, el tiempo
y tipo de las operaciones a realizar y las formulaciones o composiciones diferentes que

involucra cada producto o variante que se pretenda realizar.

Gréfico No. 2.3 Diagrama de flujo de produccion

-Almacén de Materias Primas—

-Realizacién de la Moldura—

-Transporte de las materias primas al area de proceso.-

-Unién de piezas-

-Inspeccién-

|
!
e ‘Maquinado-
v
-Montado-
-Ensuelado-
F -Inspeccion—
-Acabado- SIMBOLOGIA
. Operacion
-Pigmentado-
* Transporte
-Control de Calidad- 1
. Supervision
¢ -Transporte al area de empaque—
i > Almacenamiento
0 -Empaque-
Fuente: Investigacion propia Elaborado por: Maria Julia Molina
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Almacenamiento de materiales:

La elaboracion de calzado se inicia con la recepcion de los insumos en la fabrica.
Se tienen clasificados y ordenados el tipo de material, cuero sintética, tintas, lacas,

suelas, adhesivos.

Transporte al area de proceso:

Los materiales seleccionados se transportan al area de produccion.

Corte de piezas:

Se realiza mediante la moldura de acuerdo con la medida que se requiera para dar
forma al cuero, segun el modelo disefiado en una actividad que pueda ser externa a
la empresa.

Union de piezas:

Se reunen las piezas de un lote para su posterior elaboracion. Cada zapato lleva de
7 a 12 piezas segun el modelo.

Magquinado de corte

Se requieren varios procesos:

o Foliado: es la impresion en los forros de la clave, numero de lote, modelo
nimero de par, tamafio o medida del tenis; para su rapida seleccion e
identificacion.

0 Grabado: impresion de la marca en la plantilla

o Perforado: en algunos casos se lleva a cabo de acuerdo al disefio

o Encasquillar: antes del montado, se pone el casquillo y contrahorte. El
casquillo es lo que le da fuerza y forma a la puntera del zapato para darle
mayor consistencia.
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Montado:

Se selecciona la horma de acuerdo a la numeracion para conformar, fijar la planta a
base de clavos y cemento de contacto, esto se hace manualmente y se utiliza una
maquina especial para presionar y que quede bien realizado y conformado el
zapato. Se montan puntas y talones. Después se realiza el proceso de asentar que

consiste en hacer que el corte asiente perfectamente en la horma.

Enzuelado por proceso de pegado tradicional:

Las suelas se compran hechas, primero se marca la suela, después se realiza el
cardado, en la parte de la suela que se ha de pegar al corte en una maquina especial
se hacen unas hendiduras para que el pegamento se impregne mejor y
posteriormente se realiza pegado de suela. Para el pegado de la suela se incrementa
la temperatura en una maguina especial que pega a presion a la suela durante 30
segundos, por ultimo se desmonta la horma.

Acabado:

Se pegan las plantilla se pintan los cantos de suelas y forros, se realiza el lavado del
corte y forros con jabon especial; se desmancha el zapato de residuos del proceso
productivo.

Pigmentado:

Esto se realiza con el objeto de uniformizar el color, el zapato se retoca con laca

para darle brillo, lo cual se realiza con cepillos giratorios.

Empaque:

Se imprime el nimero de modelo nimero del zapato y se guarda el producto en

cajas.
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e Almacenamiento del producto terminado:

Una vez empacado se procede a clasificar los zapatos terminados en anaqueles, por

estilo y nimero.

2.6.3 Requerimientos de personal

Los requerimientos basicos de mano de obra son para el proceso de produccion y para la

administracion de la empresa, las siguientes tablas muestran los mismos:

Tabla No. 2.16 Personal requerido para el area de administracion

Concepto Descripcion
Cantidad 1 personas
Titulo profesional Ingeniero Comercial

v Disefio y control de la mezcla de mercado
v Administracion de la empresa
v Seleccion y contratacion del personal
Funciones especificas v Disefio y control de la planificacion estratégica
v Planificacion y control de la empresa
v Disefio y control de los procesos de la
empresa.

Experiencia 2 afios en cargos similares

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Maria Julia Molina
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Tabla No. 2.17 Personal requerido para el area contable

Concepto

Cantidad

Titulo profesional

Funciones especificas

Experiencia

Descripcion

1 persona

Contador publico Autorizado CPA 0 CBA

¥ Registro de ingresos y egresos en el
sistema

¥ Emision de estados financieros

2 afios en cargos similares

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Maria Julia Molina

Tabla No. 2.18 Personal requerido para el area de compras

Concepto

Cantidad

Titulo profesional

Funciones especificas

Experiencia

Descripcién
1 persona

Tecnologo en Ingenieria de Procesos

v Seleccion de proveedores
v Planificacion de compras

¥ Compras de materias primas e insumos

2 afios en cargos similares

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Maria Julia Molina
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Tabla No. 2.19 Personal requerido para el area de bodegas

Concepto

Cantidad

Titulo profesional

Funciones especificas

Experiencia

Descripcion

1 persona

Tecnodlogo en Ingenieria de Procesos

¥ Bodegaje de materia prima
v Bodegaje de producto terminado

¥ Control de inventarios

2 afios en cargos similares

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Maria Julia Molina

Tabla No. 2.20 Personal requerido para el &rea de ventas

Concepto

Cantidad

Titulo profesional

Funciones especificas

Experiencia

Descripcion

1 persona

Tecnologo en ventas

v Comercializacion de zapatos terminados

v Reportes de ventas mensuales

2 afios en cargos similares

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Maria Julia Molina
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Tabla No. 2.21 Personal requerido para el area de operaciones

Concepto Descripcion
Cantidad 2 personas
Titulo profesional Tecnicos industriales

) . v Realizacion del proceso de produccion
Funciones especificas

v Bodegaje del producto terminado

Experiencia 2 afios en cargos similares

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: Maria Julia Molina

2.7 IMPACTO AMBIENTAL

Se han establecido cuatro categorias para determinar el impacto ambiental de un proyecto
y estas son:**

v' Categoria I: Beneficiosos para el medio ambiente.

v’ Categoria Il: Neutral para el medio ambiente.

v’ Categoria Ill: Impactos ambientales negativos moderados.

v’ Categoria IV: Impactos ambientales potenciales negativos de caracter
significativos.

14 MENESES, Edilberto, Preparacion y Evaluacién de Proyectos, Ed. Quality Print, 2004
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El presente proyecto tiene un impacto ambiental segin la categoria TRES ya que se
produce un impacto ambiental negativo moderado. Las condiciones que hacen que el

proyecto se sitle en esta categoria son:

v Generacion de basura.
v' Utilizacion de hojas de papel bond.

v" Generacion de desechos humanos.

Como se aprecia, los factores antes mencionados contribuyen a que el impacto ambiental
sea moderadamente negativo para lo cual se deberan adoptar las siguientes medidas.
v" Utilizar las hojas recicladas.

v" Generar un nivel de basura apropiado.
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CAPITULO 111
ESTUDIO ORGANIZACIONAL

Este estudio proporciona la eficiencia dividiendo el trabajo en areas especializadas,

coordinandolas y dando los procedimientos estandar a seguir.

La organizacion debe adaptarse a los objetivos de la empresa, y por tanto puede ir

cambiando con el tiempo para adaptarse.*

3.1 LAEMPRESA

Una empresa es el ejercicio profesional de una actividad econdmica planificada
con la finalidad de obtener una rentabilidad mediante la produccion,
comercializacion de bienes/servicios™.

Se trata de una organizacion que tiene objetivos definidos, como el lucro y el bien comin o
la beneficencia para cuya consecuencia utiliza factores productivos y produce bienes y

servicios.

3.1.1 Nombre de la empresa

De una buena seleccion del nombre de la empresa puede influir en los resultados de la

venta en el mercado.!” El nombre debe transmitir a los clientes una idea de lo que vende.

15 http://es.wikipedia.org/wiki/Empresa

18 http://www.monografias.com/trabajos25/gestion-administrativa/gestion-administrativa.shtml
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La empresa tendrd como razon social o denominacion objetiva, Tierra y Fuego cuyo

logotipo se describid en el capitulo I.

3.1.2 Titularidad de la empresa

La empresa se constituird como Compafiia Limitada con el objetivo de comprometer el

patrimonio de la empresa, mas no el de sus socios.

3.1.3 Aspectos juridicos

v Disposiciones generales

La compafiia de Responsabilidad Limitada es la que se contrae entre tres 0 mas
personas, con un maximo de 15 socios, que solamente responden por las
obligaciones sociales hasta el monto de sus aportaciones individuales y hacen
el comercio bajo una razén social o denominacion objetiva, a la que se afiadira,
en todo caso, las palabras "Compafiia Limitada" o su correspondiente
abreviatura™.

Si se utilizare una denominacion objetiva sera una que no pueda confundirse con la
de una compafia preexistente. Los términos comunes y los que sirven para
determinar una clase de empresa, como "comercial”, "industrial”, "agricola",
"constructora”, etc., no seran de uso exclusivo e irdn acompariadas de una expresion

peculiar.

7 http://www.gestiopolis.com/canales/emprendedora/articulos/47/comoemepezaremp.htm

18 |_ey de Compafifas
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v El origen de la inversion

Si en la constitucion de la compafia invierten personas naturales o juridicas
extranjeras es indispensable que declaren el tipo de inversion que realizan, esto es,
extranjera directa, subregional o nacional, en los términos de la Decision 291 de la
Comision del Acuerdo de Cartagena, publicada en el Suplemento del R.O. 682 de
13 de mayo de 1991.

Para este caso se trata de una industrial de donde:

A la Camara de Industriales o de la Pequefia Industria.- Si la compafia va a
dedicarse a cualquier actividad industrial, es necesario que se obtenga la afiliacion a
la Camara de Industriales respectiva o a la Camara de la Pequefia Industria que
corresponda, en observancia a lo dispuesto en el Art. 7 del Decreto No. 1531,
publicado en el R.O. 18 de 25 de septiembre de 1968 o en el Art. 5 de la Ley de
Fomento de la Pequefia Industria y Artesania, publicada en el R.O. 878 de 29 de
agosto de 1975 y reformada mediante Ley promulgada en el R.O. 200 de 30 de
mayo de 1989.

A la Camara de Comercio.- En caso de que la compafiia vaya a dedicarse a
cualquier género de comercio es indispensable obtener la afiliacion a la respectiva

Camara de comercio, segun prescribe el Art. 13 de la Ley de Camaras de Comercio.

La Compafila de Responsabilidad Limitada es siempre mercantil, pero sus
integrantes, por el hecho de constituirla, no adquieren la calidad de comerciantes.
La compafia se constituira de conformidad a las disposiciones de la presente

Seccion.

La Compafiia de Responsabilidad Limitada podrd tener como finalidad la
realizacion de toda clase de actos civiles o de comercio y operaciones mercantiles
permitida por la Ley, a excepcion de operaciones de banco, seguro, capitalizacion y

ahorro®.

19| ey de Compafifas
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La Compafiia de Responsabilidad Limitada no podra funcionar como tal si sus
socios exceden del nimero de quince, si excediere de este maximo, debera

transformarse en otra clase de compafiia o disolverse.

El principio de existencia de esta especie de compaiiia es la fecha de inscripcion del

contrato social en el Registro Mercantil.

El capital de la compariia estara formado por las aportaciones de los socios y no
sera inferior a los 400 USD, monto fijado por el Superintendente de Compafiias.
Estard dividido en participaciones expresadas en la forma que sefiale el

Superintendente de Compafiias.

Al constituirse la compafiia, el capital estara integramente suscrito, y pagado por lo
menos en el cincuenta por ciento de cada participacion. Las aportaciones pueden
ser en numerario 0 en especie y en este Ultimo caso, puede consistir en bienes
muebles o inmuebles que correspondan a la actividad de la compafiia. El saldo del
capital debera integrarse en un plazo no mayor de doce meses a contarse desde la

fecha de constitucion de la compafiia.

Los aportes en numerario se depositaran en una cuenta especial de "Integracion de
Capital”, que seré abierta en un banco a nombre de la compafiia en formacion. Los
certificados de deposito de tales aportes se protocolizardn con la escritura
correspondiente. Constituida la compafiia, el banco depositario pondra los valores

en una cuenta a disposicion de los administradores.

Si la aportacion fuere en especie, en la escritura respectiva se haré constar el bien,
su valor, la transferencia de dominio en favor de la compafiia y las participaciones

que correspondan a los socios a cambio de las especies aportadas.
La cesion se hard por escritura publica. ElI notario incorporara al protocolo o

insertara en la escritura el certificado del representante de la sociedad que

acredite el cumplimiento del requisito referido en el inciso anterior.
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La responsabilidad de los socios se limitara al valor de sus participaciones
sociales, al de las prestaciones accesorias y aportaciones suplementarias, en la

proporcion que se hubiere establecido en el contrato social.

Si hubieren propuesto la distribucion de dividendos ficticios, no hubieren hecho
inventarios o presentaren inventarios fraudulentos, responderan ante la compaiiia y

terceros por el delito de estafa®.

La escritura publica de la formacién de una Compariia de Responsabilidad Limitada
sera aprobada por el Superintendente de Compafiias, el que ordenard la
publicacién, por una sola vez, de un extracto de la escritura, conferido por la
Superintendencia, en uno de los periddicos de mayor circulacion en el domicilio de
la compafiia y dispondra la inscripcion de ella en el Registro Mercantil con la
designacion del nombre del representante, caso de haber sido designado en la

escritura constitutiva y el domicilio de la compafiia.

La escritura de constitucion sera otorgada por todos los socios, por si 0 por medio

de apoderado. En la escritura se expresara:

1. Los nombres, apellidos y estado civil de los socios, si fueren personas
naturales, o la denominacion objetiva o razon social, si fueren personas

juridicas y, en ambos casos, la nacionalidad y el domicilio.

2. La denominacion objetiva o la razén social de la compafiia.
3. El objeto social, debidamente concretado.

4. La duracién de la compaifiia.

5. El domicilio de la compaifiia.

20| ey de Compafifas

83



6. El importe del capital social con la expresion del numero de las

participaciones en que estuviere dividido y el valor nominal de las mismas.

7. La indicacion de las participaciones que cada socio suscriba y pague en
numerario o en especie, el valor atribuido a éstas y la parte del capital no

pagado, la formay el plazo para integrarlo.

8. La forma en que se organizard la administracion y fiscalizacion de la
compariia, si se hubiere acordado el establecimiento de un O6rgano de
fiscalizacion y la indicacion de los funcionarios que tengan la representacion

legal.

0. La forma de deliberar y tomar resoluciones en la junta general y el modo de

convocarla y constituirla®.

10.  Los demés pactos licitos y condiciones especiales que los socios juzguen
conveniente establecer, siempre que no se opongan a lo dispuesto en esta

Ley.

CONSTITUCION DE UNA COMPANIA DE RESPONSABILIDAD
LIMITADA

1. Nombre aprobado por la Superintendencia de Compafiias, para lo cual se
debe presentar tres alternativas, por medio de la cual se aprobara una, la cual

no tenga una denominacion parecida.

2. Presentar al sefior Superintendente de Compafiias, minuta o tres copias

certificadas de la escritura pablica de constitucion, con firma de un abogado.

2 ey de Compafifas
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10.

11.

12.

13.

Aprobacion de estatutos elevados a escritura publica ante un notario, el
lugar donde la compafiia realizara los actos de comercio, adjuntando la

firma de los socios fundadores.
Apertura de la cuenta de integracion de capital.

Entregar en la Superintendencia de Compafiias un ejemplar de las escrituras
publicas de la constitucion de la compafiia para obtener la resolucion de

aprobacion de la constitucion.

Publicar un extracto de la escritura conferida por la Superintendencia de

Compafifas, en uno de los periédicos locales?.

Obtener una patente municipal en el Distrito Metropolitano de Quito, a fin

de poder ejercer actos de comercio en la ciudad de Quito.

Afiliacion a la Camara de Produccion que corresponda el giro del negocio.

Inscripcion de la escritura de constitucion de la compafiia en el Registro

Mercantil.

Obtencion del R.U.C.

Eleccién del Presidente y Gerente de la compafia mediante convocatoria a

asamblea general de socios.
Elaboracion e Inscripcion de estos nombramientos en el Registro Mercantil.

Adjuntar a la tercera copia certificada de constitucion inscrita en el Registro
Mercantil los nombramientos debidamente inscritos e ingresar a la
Superintendencia de Compafiias para el registro en el departamento de

sociedades.

22 ey de Compafifas

85



14.  Apertura de la cuenta corriente a nombre de la compafiia, mediante el oficio
que entrega la Superintendencia de Compafiias, al banco donde se abierto la

cuenta de integracion de capitales.

3.2 BASE FILOSOFICA DE LA EMPRESA

La base filoséfica de la empresa comprende a todos aquellos principios,
creencias, valores, actitudes de quienes estan conformando la empresa, con la

intencion de utilizarla como directriz en el accionar de la organizacion®.

3.2.1 Principiosy valores

3.2.1.1 Valores

e Etica:

El comportamiento de los colaboradores de la empresa estard enmarcado en toda

circunstancia dentro de principios de honestidad, integridad y justicia.

e Compromiso:

El trabajo en equipo, el amor por é€l, la lealtad y la transparencia frente a la

organizacion, son caracteristicas indispensables de nuestros colaboradores.

Zhttp://www.gestiopolis.com/canales/emprendedora/articulos/47/comoemepezaremp.htm
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Rentabilidad:

Solo las empresas rentables, pueden crecer, asegurar su permanencia en el mercado
y retribuir adecuadamente a sus accionistas, colaboradores y sociedad en general,
es compromiso y responsabilidad de todos lograr altos niveles de productividad y

rentabilidad.

Calidad:

Esta filosofia de calidad total debe ser un compromiso de los que conforman la
empresa y debe traducirse a calidad en los procesos, en el producto y los servicios

que se oferta, en la gestion administrativa y en las relaciones humanas.

Competitividad:

Exige control en los costos, conocimiento y satisfaccion oportuna de las
necesidades y expectativas del cliente, lo que implica un compromiso de excelencia

en precio, calidad y servicio.

Talento Humano:

Respetarlo, ofrecerle oportunidades de desarrollo, brindarle oportunidades de
crecimiento dentro de parametros de eficiencia y eficacia, asi como retribuirlo

justamente.

3.2.1.2 Principios

Establecer un ambiente de trabajo sano para cumplir las actividades eficientemente.
Transparencia en el cumplimiento de las actividades.

Realizar las tareas en forma precisa para optimizar los recursos de la empresa.
Eficiencia en todos los procesos y procedimientos de la empresa.

Continuidad en la superacién de retos que se presentan dia a dia.

Atencion personalizada y responsable para todos los clientes.
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Y Mejorar constantemente y lograr que la empresa sea el segundo hogar para los
empleados.

3.2.2 Vision

Abarca los objetivos de largo plazo y los valores bajo los que se deben
alcanzar. Son la intencion estratégica que da direcciéon a los esfuerzos de la
firma. Hace alusion a la identidad a alcanzar por la empresa a mediano o largo
plazo, que se establece desde el inicio de la misma?*.

Graéfico No. 3.1 Vision de la empresa Tierray Fuego

Lograr un posicionamiento de excelencia
y prestigio en el sector calzado de cuero
en el Distrito Metropolitano de Quito, a

través de excelentes estandares de
calidad, versatilidad y confort, apoyado
por un servicio al cliente diferenciado.

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Maria Julia Molina

3.2.3 Misién

“Propésito general o razon de ser de la empresa”, que enuncia a que clientes
sirve, que necesidades satisface, que tipos de productos ofrece y en general,
cuales son los limites de sus actividades, por tanto es aquello que componen la

http://www.aulafacil.com/estrategia/Lecc-2.htm



empresa se sienten comprometidos a realizar en el presente y futuro para hacer
realidad la visién del empresario®.

Grafico No. 3.2 Misién de la empresa Tierra'y Fuego

Ofrecer un calzado de cuero versatil, con
calidad y confort, que satisfaga plenamente
las necesidades del cliente; Para esto se
aplicaran las técnicas artesanales mas

adecuadas, implantando procesos eficientes y
especializados, acorde con las expectativas de
los consumidores.

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Maria Julia Molina

3.2.4 Estrategia empresarial

La estrategia empresarial estara fundamentada bajo los tres ejes que son:

v Estrategias Competitivas
v Crecimiento

¥ Desarrollo

La estrategia es la union de las opciones que orientaran las decisiones de la empresa sobre
actividades y estructuras de la organizacion y fijaran un marco de referencia en el que
deberan inscribirse todas las acciones que la empresa emprenderd durante un determinado

periodo de tiempo.

Shttp://www.aulafacil.com/estrategia/Lecc-2.htm



La siguiente tabla muestra la composicion de la estrategia corporativa:

Tabla No. 3.1 Estrategia genérica

Tipo de

Estrategia

Estrategias

competitivas

Crecimiento intensivo

De desarrollo

Clasificacion

Del especialista

Desarrollo del Producto

Diferenciacion

Definicion

La empresa se
especializa en uno o
varios segmentos de
mercado y no por la

totalidad de este.

Consiste en incrementar
las ventas con servicios
nuevos o mejorados
destinados a los
mercados ya atendidos
por la empresa.

Tiene por objetivo dar
al servicio cualidades
distintivas
importantes para el
consumidor y que lo
diferencie de la
competencia

Aplicacién

Evaluar si la empresa
debe buscar la
especializacion

diferenciando al servicio

como un valor agregado

mas identificable por sus
clientes.

Tener muy bien
identificado el mercado
meta.

Analizar los procesos
de la empresa
especialmente
referidos a los

servicios.

Fuente: PORTER MICHAEL, Estrategias Competitivas

Elaborado por: Maria Julia Molina

Grafico No. 3.3 Estrategia corporativa Tierra 'y Fuego

Disefiar un producto
innovador, en base a
calidad, versatilidad, confort, qu

e satisfaga la necesidad del
cliente.

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Maria Julia Molina




3.2.5 Objetivos estratégicos

e Calidad de los productos e insumos

Exigir a los proveedores de materias primas, insumos la mejor calidad, y

entrega a tiempo.

e Control del presupuesto

Controlar los gastos de venta en funcién del presupuesto y reinvertir la utilidad,

destinando los fondos al crecimiento de Tierra y Fuego.

e Capacitacion
Capacitar al personal constantemente, en lo que respecta al uso de nuevas
técnicas, tecnologias, el logro de un producto de excelente confort y servicio al
cliente.

e Seguimiento del Cliente
La informacion obtenida como resultado de un seguimiento detallado al cliente,
utilizarla para ir realizando cambios en disefios, materiales, acabados del
producto con la finalidad de adaptarse a las nuevas tendencias y asi satisfacer la
necesidad del cliente.

e Servicio Post Venta

Elaborar programas para servicio de post — venta.
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3.3 LA ORGANIZACION

El tradicional enfoque a la jerarquia de la organizacion ha conducido a una fuerte
especializacion que se aleja progresivamente del cliente y a costosas necesidades de

coordinacion.

La satisfaccion de las necesidades del cliente es claramente identificable con el correcto
funcionamiento de un determinado proceso, no asi con un area funcional. En consecuencia,
disefiarlos incorporando actividades que contribuyan exclusivamente a ese fin es el objeto

de las diversas formas de gestionar el disefio y la mejora de los procesos.

El despliegue de las politicas sirve par comunicar verticalmente los grandes objetivos de la
empresa, mientras que los procesos difunden las necesidades de los clientes de forma
horizontal. La conjuncion de ambos despliegues proporciona la cohesién que se necesita
para orientar los esfuerzos de mejora. El siguiente esquema muestra la cadena de valor de

procesos y subprocesos de la empresa:

Grafico No. 3.4 Cadena de valor

1 2. Gestion de 3. 4. 5. Servicio
Marketing Compras y Produccion Comercializacion al cliente

Abastecimiento

6. Planificacion y gestion organizacional

7. Administracion Financiera

8. Administracion de tecnologia

9. Administracion de recursos humanos

NVNNN

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Maria Julia Molina
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Tierra y Fuego al estar alineada bajo un esquema de procesos, tendra los siguientes

subprocesos dentro de cada proceso:

1. Proceso de marketing

Gréfico No. 3.5 Componentes del proceso de marketing

1.- A. Marketin

1.1.- Producto 1.2.- Precio 1.3.- Plaza

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: Maria Julia Molina

El responsable de los subprocesos 1.1, 1.2, 1.3, 1.4: es el ADMINISTRADOR

¥ Producto

Corresponde todas las actividades relacionadas con el disefio de empaques, marca,

caracteristicas intrinsecas de disefio y lineas del producto.

v Precio
Corresponde todas las actividades relacionadas con la fijacion de los valores que

deben ser cancelados por los clientes al momento de la compra en funcion de los

costos y del mercado.
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v Plaza
Corresponde todas las actividades relacionadas con el disefio de la distribucion de
los productos hacia el cliente final, ya sea como punto de venta, distribuidores

minoristas, mayoristas, Internet.

¥ Promocidn

Corresponde todas las actividades relacionadas a descuentos y estrategias de

comunicacion.

2. Proceso gestion de compras y abastecimiento

Gréfico No. 3.6 Componentes del proceso gestion de compras y abastecimiento

2.- Gestion Compra
Y Abastecimiento,

—

2.1.- Seleccion

de 2.2.- Plan de Compra 2.3.- Transporte 2.4.- Bodegage
Proveedores

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Maria Julia Molina

El responsable de los subprocesos 2.1, 2.2, 2.3: es el JEFE DE COMPRAS.
El responsable de los subproceso 2.4: es el BODEGUERO

v Seleccién de proveedores

Corresponde a todas las actividades relacionadas con la identificacion de las fuentes

Optimas de abastecimiento para las materias primas e insumos de la empresa.
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¥ Plan de compras

Corresponden a todas aquellas actividades relacionadas con la prospeccion de las

compras en base a herramientas presupuestarias.

v Transporte

Corresponde a todas las actividades relacionadas con los envios de materias primas

e insumos desde los proveedores hasta las bodegas de producto terminado.

v Bodegaje

Corresponde a todas las actividades relacionadas el almacenamiento de las materias

primas e insumos en las bodegas de la empresa.

3. Proceso de produccién

Gréfico No. 3.7 Componentes del proceso de produccion

3.- P. Produccién

3.2.- Montado

3.1.- Corte - 3.3.- Enzuelado 3.4.- Acabado
Maquinado

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Maria Julia Molina

Corresponde a las técnicas, actividades, aplicadas para transformar una materia
prima como es el caso del cuero, y ciertos insumos, para producir calzado de cuero

para mujeres. El detalle de cada uno de estos ya se describio en el estudio técnico.

Los responsables de los subprocesos 3.1, 3.2, 3.3, 3.4: son los OPERARIOS
TECNICOS Y BODEGUERO.
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4. Proceso de comercializacién

Gréfico No. 3.8 Componentes del proceso de comercializacion

4.- Comercializacio

f

4.1.- Prospeccion

4.5.- Distribucion

4.2.- Pre entrada 4.3.- Venta 4.4.- Cobro

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Maria Julia Molina

Responsable del subproceso 4.1: Gerente general y vendedores

Responsable del subproceso 4.2, 4.3, 4.4y 4.5: Vendedores

¥ Prospeccion

Tiene que ver con la exploracion e identificacion de futuros clientes.

¥ Pre entrada

Se refiere a aquellas actividades relacionadas con la primera interaccion del cliente

con el personal de la empresa antes de decidir su compra.

¥ Venta

Se refiere a las actividades previas a la decision de adquirir el producto por parte

del cliente que le van a permitir la satisfaccion de sus necesidades
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v Cobro
Corresponde todas aquellas actividades relacionadas con la recaudaciéon de los
valores establecidos en el proceso de fijacién de precios por cada uno de los
productos.

v Distribucion
Se trata de hacer llegar el producto hasta las manos del cliente, una vez que se haya
cerrado la negociacion de compra.

5. Proceso de servicio al cliente

Grafico No. 3.9 Componentes del proceso de servicio al cliente

5.- Servicio al
Cliente

5.5.- Seguimient
Al cliente

5.4.- Excelen
Relacion Cliente
Dificil

5.3.- Solucio
a Reclamos
Garantia

5.2.- Modelo
Impulsador

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: Maria Julia Molina

El responsable de los subprocesos 5.1, 52, 5.3, 5.4, 5,5: es el Vendedores y

Secretaria Recepcionista
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Servicio personalizado, contacto cara a cara

Se refiere a aquellas técnicas adecuadas de conversacion (de acuerdo con la cultura
del medio que rodea a la empresa), ofrecer informacién y ayuda, con cordialidad,
profesionalismo, evitar actitudes emotivas.

Modelo impulsador

Se trata de un profesional que estara apoyando al proceso de venta.

Solucién a reclamos, Garantia

Se trata de dar todas las soluciones posibles a reclamos que tengan que ver con el
producto, el proceso de venta, su distribucion, y en caso de que un producto escape
a los rigurosos controles de calidad, la empresa asegura el cambio de producto, sin
ningun costo, o la reposicién de su dinero.

Relacién con el cliente dificil.

Corresponde a la capacitacion adecuada e integral del personal para desarrollar
destrezas y para "tratar" con estas personas, consideradas dificiles, de la manera
mas natural posible.

Seguimiento del Cliente

Se refiere a las actividades diferenciadoras que debe realizar la empresa como la
toma de datos, numeros telefénicos, de manera cordial y respetuosa contactarse con

el cliente y preguntar el rendimiento del calzado adquirido, esto dos veces en el mes

después de la compra.
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6. Proceso de gestion organizacional

Gréfico No. 3.10 Componentes del proceso de gestion organizacional

6.- Planificacio
y Gestion
Organizaciona

- —

il

6.3.- Control
Estratégico

6.1.- Diagnéstico 6.2.- Estrategias

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Maria Julia Molina

Responsable del subproceso 6.1, 6.2 y 6.3: Administrador

v Diagnosticos

Corresponde todas aquellas actividades relacionadas con el analisis del

macroambiente, microambiente y entorno interno para el planteamiento de un

direccionamiento estratégico.

v Estrategias

Corresponde todas aquellas actividades relacionadas al planteamiento de cursos de

accion de corto, mediano y largo plazo.

v Control estratégico

Corresponde todas aquellas actividades relacionadas con el monitoreo del

cumplimiento de las estrategias del proceso anterior.
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7. Proceso de administracion financiera

Graéfico No. 3.11 Componentes del proceso de administracion financiera

7.- Administracion

Financiera
r
7.1.- Presupuesto 7.2.- Contabilidad Ees—
Financiero

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Maria Julia Molina

Responsable del subproceso 7.1, 7.2 y 7.3: Administrador y contador

v Presupuesto

Corresponde todas aquellas actividades relacionadas con la planificacion de los

ingresos y egresos proyectados dentro del periodo de un afio.

¥ Contabilidad

Corresponde todas aquellas actividades relacionadas con el registro de los asientos

contables en base a los documentos fuente y presentacion de estados financieros.

¥ Andlisis financiero

Corresponde todas aquellas actividades relacionadas con la evaluacion del manejo

de liquidez, rentabilidad actividad y endeudamiento de la empresa.
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8. Proceso de administracion de tecnologia

Gréfico No. 3.12 Componentes del proceso de administracion de tecnologia

8.- Administracion
de Tecnologia

8.1.- Sistemas de

h 8.2.- Hardware 8.3.- Redes
Informacion

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: Maria Julia Molina

Responsable del subproceso 8.1, 8.2, 8.3: Administrador con soporte externo

¥ Sistemas de informacion

Corresponde todas aquellas actividades relacionadas con el mantenimiento de los

sistemas especificos tales como el contable y software genérico como Windows y

Office.

¥ Hardware

Corresponde todas aquellas actividades relacionadas con el mantenimiento de los

periféricos y partes tangibles de la tecnologia.

¥ Redes

Corresponde todas aquellas actividades relacionadas con el mantenimiento de los

sistemas genéricos tales como el sistema operativo de la tecnologia y otros

paquetes.
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9. Proceso de gestion organizacional

Gréfico No. 3.13 Componentes del proceso de gestion organizacional

9.- Administracion
R. Humanos

9.6.-
Control

9.2.-
Obtencién Empleo

9.5.-
Desarrollo

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: Maria Julia Molina

Responsable del subproceso 9.1, 9.2, 9.3, 9.4, 9.5 e 9.6: Administrador

¥ Planeamiento

Corresponde todas aquellas actividades relacionadas con la clasificacion y analisis

de puestos.

¥ Obtencion

Corresponde todas aquellas actividades relacionadas con el reclutamiento y

seleccion de personal

v Empleo

Corresponde todas aquellas actividades relacionadas con la contratacion del

personal.
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¥ Preservacion

Corresponde todas aquellas actividades relacionadas con el disefio y ejecucién de
programas de motivacion, medicion del clima laboral y sistemas de compensacion

del personal.

¥ Desarrollo

Corresponde todas aquellas actividades relacionadas con el disefio y ejecucién de

programas de capacitacion del personal.

Y Control

Corresponde todas aquellas actividades relacionadas con los proceso de auditoria de

personal

3.4 METODOS DE CONTROL ADMINISTRATIVO

El Balanced Scorecard induce una serie de resultados que favorecen la administracion de
la compafiia, pero para lograrlo es necesario implementar la metodologia y la aplicacion

para monitorear, y analizar los indicadores obtenidos del analisis.

El monitoreo estratégico se efectda con base a los indices de desempefio
esperados o estandar y con el indice Global de éxito definido en los planes de
accion, se disefiard un sistema que permita obtener la informacion, facilite
medir el nivel de desempefio alcanzado y por tanto, el indice de Gestion en el
desarrollo del proceso de Planeacién®.

2 http://www.infoviews.com.mx/Bitam/ScoreCard/
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El reto corresponde en identificar exactamente lo que debe monitorearse, para comunicar
en todos los niveles de la empresa, si se estan alcanzando las estrategias a través de

acciones muy puntuales.

Balanced Scorecard es la principal herramienta metodoldgica que traduce la estrategia en
un conjunto de medidas de la actuacion, las cuales proporcionan la estructura necesaria

para un sistema de gestion y medicion.

El acceso a los principales almacenes de informacion brinda la posibilidad de presentar los

resultados de desempefio y entender por qué estan dandose esos resultados.

La administracion y control es un proceso ciclico y repetitivo. Estd compuesto de cuatro

elementos que se suceden:
e Establecimiento de estandares:
Es la primera etapa del control, que establece los estandares o criterios de
evaluacion o comparacion. Un estdndar es una norma o un criterio que sirve de
base para la evaluacion o comparacion de alguna cosa. Existen cuatro tipos de
estandares; los cuales se presentan a continuacion:

e [Estandares de cantidad:

Como volumen de produccién, cantidad de existencias, cantidad de materiales

primas, nimeros de horas, entre otros.

e Estandares de calidad:

Como control de materia prima recibida, control de calidad de produccion,

especificaciones del producto, entre otros.
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Estandares de tiempo:

Como tiempo estandar para producir un determinado producto, tiempo medio de

existencias de productos, entre otros.

Estandares de costos:

Como costos de produccion, costos de administracion, costos de ventas, entre otros.
Evaluacion del desempefio:

Es la segunda etapa del control, que tiene como fin evaluar lo que se esté haciendo.

Comparacion del desempefio con el estdndar establecido:

Es la tercera etapa del control, que compara el desempefio con lo que fue
establecido como estandar, para verificar si hay desvio o variacion, esto es, algin
error o falla con relacion al desempefio esperado.

Accion correctiva:

Es la cuarta y dltima etapa del control que busca corregir el desempefio para
adecuarlo al estandar esperado. La accion correctiva es siempre una medida de

correcciéon y adecuacion de algin desvio o variacién con relacién al estandar

esperado.

105



CAPITULO IV
ESTUDIO FINANCIERO

Habiendo concluido el estudio hasta la parte organizacional, se ha determinado
que existe un mercado potencial por cubrir y que tecnoldgicamente no existe
impedimento para llevar a cabo el proyecto. La parte de la evaluacion econémica
- financiera pretende determinar cual es el monto de los recursos econémicos
necesarios para la realizacion del proyecto, cual sera el costo total de las
operaciones.

Este estudio viene a constituir la sistematizacion tanto contable como financiera
de los estudios realizados con anterioridad y en base a este se podra conocer los
resultados que generaré el proyecto, al igual que la liquidez que se obtendra para
cumplir con las obligaciones operacionales y no operacionales, finalmente, la
estructura expresada por el estado de resultados.?’

INVERSION

Estimacion formal de la inversion para un periodo; tanto en los negocios como en el

gobierno, el presupuesto contiene normalmente, también, una indicacion de la politica

seguir para lograr los objetivos fijados®.

Este presupuesto se divide en tres elementos que son activos fijos, activos diferidos y

capital de trabajo.

2 ROSS STEPHEN, Finanzas Corporativas. Ed. Grupo Guia, Pag. 234
28 SELDON Arthur, Diccionario de Economia, Ed. Galo Ordéfiez, Pag. 441
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4.1.1 Activos fijos

Los elementos de este presupuesto corresponden a muebles y enseres, equipo de oficina,
equipo de computacién, maquinarias y equipos, considerando un 2% de imprevistos ante
posibles fallas en el presupuesto®. Las siguientes tablas muestran el detalle de cada uno de

estos:

4.1.1.1 Mueblesy enseres

Tabla No. 4.1 Inversion inicial en muebles y enseres

Muebles y enseres Cantidad V-alor- Valor
unitario total

Escritorio 3.00 170.00 510.00
Silla giratoria 3.00 50.00 150.00
Sillas fijas 4.00 30.00 120.00
Archivadores 2.00 60.00 120.00
Mesa metalica 2.00 130.00 260.00
Estanteria 2.00 130.00 260.00
Mesas de trabajo 2.00 40.00 80.00
Taburetes metalicos 2.00 40.00 80.00
Sillas de pedestal 2.00 70.00 140.00
SUBTOTAL 1,720.00
Imprevistos 2% 34.40
TOTAL 1,754.40

Fuente: Facturas proformas

Elaborado por: Maria Julia Molina

22 \VASCONEZ José, Contabilidad General para el Siglo XXI, 3ra. Edicién, Pag. 372
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4.1.1.2 Equipo de oficina

Tabla No. 4.2 Inversion inicial en equipo de oficina

. o ) Valor
Equipo de oficina Cantidad L
unitario
Minicomponente 1.00 40.00
Telefax 1.00 75.00
Teléfono 1.00 85.00
Refrigerador 1.00 150.00
Microondas 1.00 100.00

SUBTOTAL
Imprevistos 2%
TOTAL

Fuente: Facturas proformas
Elaborado por: Maria Julia Molina

4.1.1.3 Equipo de computacion

Valor
total
40.00
75.00
85.00
150.00
100.00
450.00
9.00
459.00

Tabla No. 4.3 Inversion inicial en equipo de computacion

) » . Valor

Equipo de computacion Cantidad L
unitario

Combo Computadora 2.00 600.00
Licencias microsystem 1.00 1,200.00

SUBTOTAL
Imprevistos 2%
TOTAL

Fuente: Facturas proforma

Elaborado por: Maria Julia Molina

Valor
total
1,200.00
1,200.00
2,400.00
48.00
2,448.00
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4.1.1.4 Maquinariay equipo

Tabla No. 4.4 Inversion inicial en maquinaria y equipo

Magquinaria y equipo Cantidad
Molde BBnglx. 007 Suelas 1.00
Maquinado de corte 1.00
Maquina de Enzuelado 1.00
Maquina selladora 1.00
Maquina de Acabado y Pigmentado 1.00
SUBTOTAL

Imprevistos 2%

TOTAL

Fuente: Facturas proforma

Valor
unitario

280.00
2,100.00
1,800.00

170.00
1,400.00

Elaborado por: Maria Julia Molina

4.1.1.5 Herramientas de produccion

Valor
total

280.00
2,100.00
1,800.00

170.00
1,400.00
5,750.00

115.00
5,865.00

Tabla No. 4.5 Inversién inicial en herramientas de produccion

Herramientas de produccion Cantidad

Ventilador para produccion 1.00
Recipiente metalico rodante 2.00
Pinzas Sujetadoras 3.00
Taburetes metalicos 2.00
Guantes 5.00
Juego herramientas béasicas 1.00
Extinguidor de Incendios 1.00
Casco de Seguridad 6.00
Botiquin Primeros Auxilios 1.00
Uniformes 6.00
SUBTOTAL

Imprevistos 2%

TOTAL

Fuente: Facturas proforma

Valor
unitario
120.00
80.00
25.00
40.00
15.00
120.00
160.00
45.00
120.00
70.00

Elaborado por: Maria Julia Molina

Valor
total
120.00
160.00
75.00
80.00
75.00
120.00
160.00
270.00
120.00
420.00
1,600.00
32.00
1,632.00
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4.1.1.6 Resumen de inversiones en activos fijos

Tabla No. 4.6 Resumen de inversiones

Detalle Valor
Muebles y enseres 1,720.00
Equipo de oficina 450.00
Equipo de computacion 2,400.00
Maquinaria y equipo 5,750.00
Herramientas de produccion 1,600.00
Imprevistos 2% 238.40
TOTAL 12,158.40

Fuente: Facturas proforma
Elaborado por: Maria Julia Molina

La inversion inicial requerida en activos fijos asciende a un valor de USD 12.158,40 por

los conceptos descritos anteriormente.

4.1.2 Activos diferidos

Son activos incorpdreos, inmateriales que no tienen existencia fisica; representan derechos
y privilegios especiales a beneficios estimados presentes y futuros, tales como: patentes,
derechos del autor, crédito mercantil, marcas comerciales registradas, franquicias, derechos

de llave®. La siguiente tabla muestra la inversion requerida por este rubro:

Tabla No. 4.7 Inversion en activos diferidos

Activo diferido Cantidad Valor unitario Valor total
Gastos de constitucién 1.00 2,000 2,000
Estudios de factibilidad 1.00 1,000 1,000
TOTAL 3,000.00

Fuente: Facturas proformas
Elaborado por: Maria Julia Molina

% BRAVO Mercedes, Contabilidad General, 4ta. Edicién, Pag. 238

110



La inversion inicial requerida en activos fijos asciende a un valor de USD 3.000,00 por los

conceptos descritos anteriormente.

4.1.3 Capital de trabajo

El capital de trabajo permanente es la cantidad de activos circulantes requerida para hacer

frente a las necesidades minimas a largo plazo. Se le podria llamar capital de trabajo puro.

El capital de trabajo temporal es la cantidad de activos circulantes que varia con los

requerimientos estacidnales. La siguiente tabla muestra el desglose de la estructura del

capital de trabajo considerando un periodo de desfase de 12 dias segun el flujo de caja que

se presenta méas adelante.

Tabla No. 4.8 Capital de trabajo

Capital de trabajo Kt 12 dias Ct anual
Materia Prima Directa 2.340,47 70.214,02
Mano de Obra Directa 384,62 11.538,50
Materia Prima Indirecta 43,20 1.296,00
Mano de Obra Indirecta 409,62 12.288,50
Mantenimiento produccion 37,16 1.114,80
Servicios basicos produccion 260,00 7.800,00
Utiles de limpieza 22,60 678,00
Sueldos Adm. Y Vtas. 924,20 27.725,98
Mantenimiento administracion 21,04 631,20
Servicios basicos Adm. Y Vtas. 246,27 7.388,16
Suministros de oficina 28,05 841,44
Gastos de Venta 586,67 17.600,00
Depreciacion 1.868,10
Amortizacion 600,00
COSTO TOTAL 5.303,89 161.584,70
CAPITAL DE TRABAJO 5.303,89

Elaborado por: Maria Julia Molina
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La inversion inicial requerida en capital de trabajo asciende a un valor de USD 5.303,89

por los conceptos descritos anteriormente.

4.1.3.1 Resumen de inversioén total

La inversion total del proyecto corresponde a un valor total de USD 20.462,29 por los tres

elementos que componen este rubro.

Tabla No. 4.9 Resumen de inversion

Resumen de inversiones Valor %

Total activos fijos 12,158.40 59.42%
Total activos diferidos 3,000.00 14.66%
Capital de trabajo 5,303.89 25.92%
Total inversion 20,462.29 100.00%

Fuente: Tablas no. 4.6, 4.7, 4.8
Elaborado por: Maria Julia Molina

Grafico No. 4.1 Resumen de inversion

7 \
CAPITAL DE
TRABAJO
26% TOTAL
ACTIVOS
FIJOS
59%
TOTAL
ACTIVOS
DIFERIDOS
15%
- J

Fuente: Tabla no. 4.9
Elaborado por: Maria Julia Molina



4.1.4 Cronograma de inversion

El cronograma de inversiones para la inversion fija y diferida corresponde a futuras
adquisiciones con el afan de minimizar los costos de subutilizacion de la capacidad. A

continuacion se presenta en la siguiente tabla con el cronograma descrito:
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Tabla No. 4.10 Cronograma de inversion

Inversion _ Nuevas Nuevas Nuevas Nuevas Nuevas
CONCEPTO Realizada Porcentaje Inver~5|ones Inver~3|ones Inver~5|ones Inver~5|ones Inver~3|ones Total
Afio 1 Afio 2 Afo 3 Afio 4 Afio 5
a. INVERSIONES FIJAS Y DIFERIDAS 15,158.40 74.08% 5,000.00 - 1,500.00 - - 6,500.00
Activos Fijos 12,158.40 0.59 5,000.00 - 1,500.00 - - 6,500.00
Muebles y enseres 1,720.00 8.41% -
Equipo de oficina 450.00 2.20% -
Equipo de computacion 2,400.00 11.73% -
Maquinaria y equipo 5,750.00 28.10% 1,500.00 1,500.00
Herramientas de produccion 1,600.00 7.82% -
Vehiculos - 0.00% 5,000.00 5,000.00
Imprevistos 2% 238.40 1.17% -
Activos Diferidos 3,000.00 14.66% - - - - - -
Gasto de constitucion 2,000.00 9.77% -
Estudio de factibilidad 1,000.00 4.89% -
b. CAPITAL DE TRABAJO 5,303.89 25.92% - - - - - -
Materia Prima Directa 2,340.47 11.44% -
Mano de Obra Directa 384.62 1.88% -
Materia Prima Indirecta 43.20 0.21% -
Mano de Obra Indirecta 409.62 2.00% -
Mantenimiento produccion 37.16 0.18% -
Servicios basicos produccion 260.00 1.27% -
Utiles de limpieza 22.60 0.11% -
Sueldos Adm. Y Vitas. 924.20 4.52% -
Mantenimiento administracion 21.04 0.10% -
Servicios basicos Adm. Y Vtas. 246.27 1.20% -
Suministros de oficina 28.05 0.14% -
Gastos de Venta 586.67 2.87% -
TOTAL IF+CT 20,462.29 100.00% 5,000.00 - 1,500.00 - -1 6,500.00

Fuente: investigacion propia

Elaborado por:

Maria Julia Molina
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415 Estructura de financiamiento

Dentro del estudio del proyecto, un elemento importante constituye la asignacion de
recursos previos a la inversion, para determinar si es factible la ejecucién del mismo, con
lo cual se tendrd una base para obtener recursos econdémicos y materiales para su

implementacion. La siguiente tabla muestra la estructura de financiamiento.

Tabla No. 4.11 Estructura de financiamiento

Recursos Composicion %
PROPIOS 10.000,00 48,87%
FINANCIADOS 10.462,29 51,13%
TOTAL 20.462,29 100,00%

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Maria Julia Molina

El monto a financiar es de 10.462,29 el cual se financiard en el PRODUBANCO al 12,00%
de interés nominal considerando una comision del 4% y un impuesto de SOLCA del 1%.

El siguiente grafico muestra la estructura mencionada en el cuadro anterior:

Grafico No. 4.2 Estructura de financiamiento

PROPIOS
48,87%

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Maria Julia Molina



La siguiente es la tabla de amortizacion analizada cuyo detalle se lo puede encontrar en el

anexo 13.

Tabla No. 4.12 Tabla de amortizacion

Periodo Capital Interés Dividendo Saldo
0 10.462,29
1 1.648,19 1.103,48 2.751,67 8.814,09
2 1.845,31 906,36 2.751,67 6.968,79
3 2.066,00 685,67 2.751,67 4.902,79
4 2.313,08 438,59 2.751,67 2.589,71
5 2.589,71 161,96 2.751,67 0,00

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Maria Julia Molina

Grafico No. 4.3 Tabla de amortizacion
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Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Maria Julia Molina



4.2 PRESUPUESTO DE OPERACION

El presupuesto de operacion consiste en establecer tanto las fuentes de ingreso como la
utilizacion de los recursos.

4.2.1 Presupuesto de ingresos

Las siguientes tablas, muestran los ingresos que se percibiran por cada uno de los

productos, basados en el programa de produccion del estudio técnico y en los precios del
estudio de mercado.

Tabla No. 4.13 Unidades a producir

Afo valores
ANO 1 4,800.00
ANO 2 4,885.00
ANO 3 4,972.00
ANO 4 5,062.00
ANO 5 5,153.00

Fuente: Anexo 4
Elaborado por: Maria Julia Molina

El detalle del célculo de los ingresos se los puede apreciar en el anexo 4 considerando un

incremento de precios minimo dadas las condiciones del mercado.

Tabla No. 4.14 Presupuesto consolidado de ingresos

Ventas Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afio 4 ARo 5
Botas 23.616,00 24.612,00 25.628,00 26.708,00 27.810,00
Botinetas 23.040,00 24.026,00 25.032,00 26.101,00 27.192,00
Abiertos 31.968,00 33.402,00 34.905,00 36.440,00 38.007,00
Casual 89.088,00 93.522,00 98.090,00 102.795,00 107.640,00
TOTAL 167.712,00 175.562,00 183.655,00 192.044,00 200.649,00

Fuente: Anexo 4
Elaborado por: Maria Julia Molina
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4.2.2 Presupuesto de egresos

El presupuesto de egresos constituye los costos de produccion, gastos administrativos y de
venta. Las siguientes tablas muestran la consolidacion de cada uno de los desembolsos que

componen este presupuesto sustentados en su respectivo anexo.

4.2.2.1 Materia prima

El presupuesto de materia prima corresponde a los materiales que componen cada una de
las lineas de produccion. La siguiente tabla muestra el presupuesto de compras de materia

prima consolidado cuyo detalle se encuentra en el anexo 5.

Tabla No. 4.15 Presupuesto de costo de materia prima directa por producto

Costo mp Afo 1 Afio 2 Afio 3 Ao 4 Afio 5
Botas 9,711.65 9,880.25 10,048.86 10,234.32 10,419.79
Botinetas 8,077.30 8,217.53 8,357.76 8,512.02 8,666.27
Abiertos 12,383.50 12,598.49 12,827.81 13,057.14 13,286.46
Casual 40,041.58 40,760.71 41,494.23 42,242.14 43,004.42
TOTAL 70,214.02 71,456.98 72,728.66 74,045.61 75,376.94

Fuente: Anexo 5
Elaborado por: Maria Julia Molina

4.2.2.2 Mano de obra directa

El presupuesto de mano de obra directa corresponde a los desembolsos de los trabajadores
del area de produccion como son los operarios. La siguiente tabla muestra el presupuesto
de mano de obra consolidado con todos los beneficios legales cuyo detalle se encuentra en

el anexo 6.
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Tabla No. 4.16 Presupuesto consolidado de costo mano de obra directa

N M.O0.D PROVISIONES
1 9,000.00 2,538.50
2 9,000.00 3,288.50
3 13,500.00 4,932.75
4 13,500.00 4,932.75
5 18,000.00 6,577.00

Fuente: Anexo 6

Elaborado por: Maria Julia Molina

4.2.2.3 Materia prima indirecta

El presupuesto de materia prima indirecta corresponde a los materiales que componen cada

una de las lineas de produccion que no pueden ser claramente identificados dentro del

costo directo. La siguiente tabla muestra el presupuesto de compras de materia prima

indirecta consolidado cuyo detalle se encuentra en el anexo 7.
Tabla No. 4.17 Presupuesto consolidado de materia prima indirecta

ANO M.P.1.
1 1,296.00
2 1,305.24
3 1,395.12
4 1,522.32
5 1,726.20
Fuente: Anexo 7

Elaborado por: Maria Julia Molina

4.2.2.4 Mano de obra indirecta

El presupuesto de mano de obra indirecta corresponde a los desembolsos de los

trabajadores del area de produccion como son los el jefe de compras y el bodeguero. La
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siguiente tabla muestra el presupuesto de mano de obra consolidado con todos los

beneficios legales cuyo detalle se encuentra en el anexo 8.

Tabla No. 4.18 Presupuesto consolidado de mano de obra indirecta

g A W N 22

M.O.1. PROVISIONES
9.000,00 3.288,50
9.000,00 3.288,50
9.000,00 3.288,50
9.000,00 3.288,50
9.000,00 3.288,50

Fuente: Anexo 8

Elaborado por: Maria Julia Molina

4.2.2.5 Mantenimiento de activos

El presupuesto de mantenimiento de activos corresponde a los desembolsos para mantener

en dptimas condiciones los derechos exclusivos de la empresa del area de produccion. La

siguiente tabla muestra el mencionado presupuesto cuyo detalle se encuentra en el anexo 9.

Tabla No. 4.19 Presupuesto de mantenimiento de activos produccion

Concepto

Muebles y enseres

Equipo de computacién
Magquinaria y equipo
Herramientas de produccion
TOTAL

Afio 1 Ao 2 Afio 3
88.80 133.20 177.60
144.00 216.00 288.00
690.00 1,035.00 1,380.00
192.00 288.00 384.00
1,114.80 1,672.20 2,229.60

Fuente: Anexo 9

Elaborado por: Maria Julia Molina

Afo 4

222.00
360.00
1,725.00
480.00
2,787.00

Afio 5

266.40

432.00
2,070.00
576.00
3,344.40
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4.2.2.6 Servicios basicos

El presupuesto de servicios basicos corresponde a los desembolsos para el funcionamiento
del &rea de produccion. La siguiente tabla muestra el mencionado presupuesto cuyo detalle

se encuentra en el anexo 10.

Tabla No. 4.20 Presupuesto de servicios basicos

Concepto Afio 1 Afo 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5
Agua 1,800.00 1,831.25 1,862.50 1,896.88 1,931.25
Luz 6,000.00 6,000.00 6,000.00 6,000.00 6,000.00
TOTAL 7,800.00 7,831.25 7,862.50 7,896.88 7,931.25

Fuente: Anexo 10
Elaborado por: Maria Julia Molina

4.2.2.7 Utiles de limpieza

El presupuesto de utiles de limpieza corresponde a los desembolsos para el mantener en
optimas condiciones la infraestructura de produccion. La siguiente tabla muestra el

mencionado presupuesto cuyo detalle se encuentra en el anexo 11.

Tabla No. 4.21 Presupuesto de Utiles de oficina

Concepto Ao 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4 Ao 5
Desinfectante 120.00 122.08 124.17 126.46 128.75
Jabon de tocador pequefio 24.00 24.42 24.83 25.29 25.75
Limpiones 57.60 58.60 59.60 60.70 61.80
Papel higiénico 374.40 380.90 387.40 394.55 401.70
Escobas 48.00 48.83 49.67 50.58 51.50
Trapeadores 54.00 54.94 55.88 56.91 57.94
TOTAL 678.00 689.77 701.54 714.49 727.44

Fuente: Anexo 11
Elaborado por: Maria Julia Molina
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4.2.2.8 Depreciacion

Adicionalmente los activos de produccion generan depreciacion los cuales participan

dentro del costo. La siguiente tabla muestra los calculos y las proyecciones de la

depreciacion de los activos iniciales y del cronograma de inversiones:

Activo
Muebles y enseres
Equipo de computacién
Magquinaria y equipo
Herramientas de produccion
Total

Activo

Maquinaria y equipo

Tabla No. 4.22 Depreciacion

Valor Valor residual  Vida til Depreciacion
740.00 74.00 10.00 66.60
1,200.00 120.00 5.00 216.00
5,750.00 575.00 10.00 517.50
1,600.00 160.00 3.00 480.00
929.00 1,280.10
Fuente: LRTI

Elaborado por: Maria Julia Molina

Tabla No. 4.23 Nuevas inversiones

Valor Valor residual
1,500.00 150
Fuente: LRTI

Vida util

10

Elaborado por: Maria Julia Molina

Tabla No. 4.24 Proyeccion de la depreciacion

Concepto

Muebles y enseres

Equipo de computacion
Magquinaria y equipo
Herramientas de produccién
Total

Acumulada

Afo 1 Afo 2
66.60 66.60

216.00 216.00

517.50 517.50

480.00 480.00
1,280.10 1,280.10

1,280.10 2,560.20

Fuente: Proyecciones propias

Afio 3
66.60

216.00

517.50

480.00
1,280.10

3,840.30

Elaborado por: Maria Julia Molina

Depreciacion

135.00

Afo 4 Afo 5
66.60 66.60

216.00 216.00

652.50 652.50

935.10 935.10

4,775.40 5,710.50
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4.2.2.9 Sueldos de administracion

El presupuesto de sueldos de administracion corresponde a los desembolsos por
remuneraciones del personal de administracion y ventas. La siguiente tabla muestra el

mencionado presupuesto respaldado por su rol de pagos.

Tabla No. 4.25 Rol de pagos

Sueldo
) Total Sueldo Total
Recurso Humano Cantidad Mensual
. Ingresos Mensual Anual
Unificado
Administrador 1 800,00 800,00 800,00 9.600,00
Secretaria 1 280,00 280,00 280,00 3.360,00
Contador 1 380,00 380,00 380,00 4.560,00
Vendedor 1 350,00 350,00 350,00 4.200,00
TOTAL 4 1.810,00 1.810,00 1.810,00 21.720,00

Fuente: Estimacion propia

Elaborado por: Maria Julia Molina

El rol de beneficios se lo puede apreciar en el anexo 12.

4.2.2.10 Mantenimiento administracion

El presupuesto de mantenimiento de activos corresponde a los desembolsos para mantener

en 6ptimas condiciones los derechos exclusivos de la empresa del area de administracion.

La siguiente tabla muestra el detalle del mismo.
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Tabla No. 4.26 Mantenimiento de activos de administracion

Concepto Valor del activo Porcentaje valor Valor anual
mensual
Muebles y enseres 980.00 2.00% 19.60 235.20
Equipo de oficina 450.00 2.00% 9.00 108.00
Equipo de computacion 1,200.00 2.00% 24.00 288.00
Total 52.60 631.20

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: Maria Julia Molina

4.2.2.11 Servicios basicos administracion

El presupuesto de servicios basicos corresponde a los desembolsos para el funcionamiento

del area de administracion. La siguiente tabla muestra el detalle del mismo.

Tabla No. 4.27 Servicios basicos

; . Valor Valor
Concepto Medida Cantidad - Valor anual
unitario mensual
Agua M’ 100.00 0.10 10.00 120.00
Luz Kw / hr 100.00 0.04 4.00 48.00
Teléfono Min 120.00 0.01 1.68 20.16
Arriendo $/ mes 1.00 600.00 600.00 7,200.00
TOTAL 615.68 7,388.16

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: Maria Julia Molina

4.2.2.12 Depreciacion administracion

Al igual que en el &rea de produccion existen depreciaciones para el area de administracion

y ventas las cuales se presentan en los siguientes cuadros:
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Tabla No. 4.28 Depreciacion del area de administracion

Activo Valor Valor residual Vida util Depreciacion
Muebles y enseres 980.00 - 10 98.00
Equipo de oficina 450.00 - 5 90.00
Equipo de computacion 1,200.00 - 3 400.00
Total - 588.00
Fuente: LRTI

Elaborado por: Maria Julia Molina

Tabla No. 4.29 Nuevas inversiones

Activo Valor Valor residual Vida atil Depreciacion
Vehiculo 4,000.00 - 5.00 800.00
Total 4,000.00 - 5.00 800.00

Fuente:

Elaborado por: Maria Julia Molina

Tabla No. 4.30 Proyeccion de la depreciacion

Activo Ao 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4 Afo 5
Muebles y enseres 98.00 98.00 98.00 98.00 98.00
Equipo de oficina 90.00 90.00 90.00 90.00 90.00
Equipo de computacion 400.00 400.00 400.00
Vehiculo 800.00
Total 588.00 588.00 588.00 188.00 988.00
Acum 588.00 1,176.00 1,764.00 1,952.00 2,940.00

Fuente:

Elaborado por: Maria Julia Molina

4.2.2.13 Amortizacion

Los activos diferidos generan la respectiva amortizacion como escudo fiscal, las cuales se

presentan en la siguiente tabla.
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Tabla No. 4.31 Amortizacion de diferidos

Activo Valor % amort. Amortizacion
Gastos de constitucion 2,000.00 20.00% 400.00
Estudio de factibilidad 1,000.00 20.00% 200.00
Total 3,000.00 600.00
Fuente: LRTI

Elaborado por: Maria Julia Molina

4.2.2.14 Utiles de limpieza

El presupuesto de utiles de limpieza corresponde a los desembolsos para el mantener en
Optimas condiciones la infraestructura de administracion. La siguiente tabla muestra el

mencionado presupuesto:

Tabla No. 4.32 Presupuesto de Utiles de oficina

Concepto Medida Cantidad V_aIOIt valor Valor
unitario mensual anual
Tinta para impresora Unidad 1.00 48.00 48.00 576.00
Resmas de papel bond Unidad 1.00 2.75 2.75 33.00
Esferos Unidad 1.00 0.17 0.17 2.04
Caja de clips Unidad 1.00 0.60 0.60 7.20
Caja de grapas Unidad 1.00 1.20 1.20 14.40
Caja de lapices Unidad 1.00 1.50 1.50 18.00
Borradores Unidad 1.00 0.40 0.40 4.80
Desinfectante Gal6n 1.00 5.00 5.00 60.00
Jabon de tocador Caja 1.00 2.00 2.00 24.00
Limpiones Unidad 1.00 0.80 0.80 9.60
Papel higiénico Paquete 1.00 5.20 5.20 62.40
Escobas Unidad 1.00 1.00 1.00 12.00
Trapeadores Unidad 1.00 1.50 1.50 18.00
TOTAL 70.12 841.44
Fuente:

Elaborado por: Maria Julia Molina
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4.2.2.15 Gastos de ventas

Para cumplir con los objetivos de mercadotecnia se presenta el siguiente presupuesto de

gastos de venta:

Tabla No. 4.33 Presupuesto de gastos de venta

) . Valor Valor Valor
Concepto Medida Cantidad o

unitario mensual anual
Hojas volantes Paquete 1.00 200.00 200.00 2,400.00
Cufias radiales Espacios 3.00 150.00 450.00 5,400.00
Catalogos Unidades 2.00 100.00 200.00 2,400.00
Gigantografias Unidades 2.00 150.00 300.00 3,600.00

] Veces al
Alquiler de satnds . 1.00 166.67 166.67 2,000.00
afio
Material publicitario Dolares 1.00 150.00 150.00 1,800.00
Total 17,600.00
Fuente:

Elaborado por: Maria Julia Molina
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4.3 PUNTO DE EQUILIBRIO

El Punto de Equilibrio debe emplearse con el criterio de busqueda de volumenes de venta

que den como resultado utilidades igual a cero.

Es aquel nivel en el cual los ingresos son iguales a los costos y gastos, y por ende no existe

utilidad. Las siguientes tablas muestran el punto de equilibrio para los cinco afios.

Tabla No. 4.34 Estimacion de ingresos

Concepto / afio Anol Ao 2 Afo 3 Afo 4
Ingresos 167.712,00 & 175.562,00 = 183.655,00 @ 192.044,00
Botas 23.616,00 24.612,00 25.628,00 26.708,00
Botinetas 23.040,00 24.026,00 25.032,00 26.101,00
Abiertos 31.968,00 33.402,00 34.905,00 36.440,00
Casual 89.088,00 93.522,00 98.090,00 102.795,00

Fuente: Estado de resultados

Elaborado por: Maria Julia Molina

Tabla No. 4.35 Estimacion de costos variables

Concepto / afio Afol Afio 2 Afio 3 Afo 4
Costo variable 104.929,82  107.520,67 115.638,68  125.626,73
Botas 14.513,36 14.866,73 15.977,70 17.366,11
Botinetas 12.070,95 12.364,84 13.288,85 14.443,61
Abiertos 18.506,25 18.956,83 20.396,24 22.143,83
Casual 59.839,27 61.332,27 65.975,89 71.673,18

Fuente: Estado de resultados

Elaborado por: Maria Julia Molina

Afo 5
200.649,00
27.810,00
27.192,00
38.007,00
107.640,00

Afo 5
125.626,73
17.366,11
14.443,61
22.143,83
71.673,18
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Tabla No. 4.36 Estimacion del margen de contribuciéon

Concepto / afio Afol Afio 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Margen 9o 6278218  68.041,33 6801632 6641727 7502227
contribucion
Botas 010264 974527 965030  9.341,89 10.443,89
Botinetas 10.969,05  11.661,16 1174315 11.657,39 12.748,39
Abiertos 13.461,75 1444517 1450876 1429617 15.863,17
Casual 2024873  32.189,73 3211411 3112182 35.966,82

Fuente: Cuadros 4.37 y 4.38
Elaborado por: Maria Julia Molina

Cabe destacar que la ponderacion de costos fijos se realiza en funcion del margen de

contribucion de cada producto.

Tabla No. 4.37 Ponderacion de costos fijos

Concepto / afio
Costo fijo
Peq ($)
Ponderacion costo fijo
Cf botas
Cf botinetas
Cf abiertas
Cf casual

Aol Afo 2 Afio 3
58.309,00 @ 60.157,14 | 59.936,45
155.762,67 | 155.219,03 161.838,05

58.309,00 60.157,14 59.936,45

8.454,08 8.616,05 8.503,91
10.187,52 10.309,94  10.348,14
12.502,61 12.771,36 12.785,22
27.164,79 28.459,79 28.299,18

Fuente: Cuadro 4.38
Elaborado por: Maria Julia Molina

Afo 4
59.289,37
171.433,84

59.289,37

8.339,32

10.406,32

12.761,90

27.781,83

Tabla No. 4.38 Calculo del punto de equilibrio por producto

Concepto / afio
Peq ($) por producto
Botas
Botinetas
Abiertos
Casual
Peq (q) por producto
Botas
Botinetas
Abiertos
Casual

Aol Afo 2 Afio 3
155.762,67 | 155.219,03 | 161.838,05
21.933,38 21.760,12  22.583,57
21.398,42 21.242,02  22.058,37
29.690,31 29.531,60  30.758,53
82.740,56 82.685,28  86.437,59
4.458,00 4.443,85 4.634,76
534,96 530,73 550,82
534,96 531,05 551,46
802,44 798,15 831,31
2.585,64 2.583,92 2.701,17

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: Maria Julia Molina

Afo 4
171.433,84
23.841,70
23.299,84
32.529,26
91.763,04
4.910,77
581,50
582,50
879,17
2.867,60

Afo 5
59.812,74
159.970,72

59.812,74

8.326,57

10.163,86

12.647,17

28.675,14

Afo 5
159.970,72
22.171,98
21.679,27
30.301,71
85.817,76
4.583,53
540,78
541,98
818,97
2.681,81
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El siguiente grafico muestra el grafico del punto de equilibro global de la empresa:

Gréfico No. 4.4 Punto de equilibrio

——INGRESO COSTO FIJO
180.000,00 -
160.000,00 .‘................................./
140.000,00 -
120.000,00 -
100.000,00 -
80.000,00 -
60.000,00
40.000,00 -
20.000,00

- T T T T 1

- 1.000,00 2.000,00 3.000,00 4.000,00 5.000,00 6.000,00

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: Maria Julia Molina

4.4 ESTADOS FINANCIEROS PRO FORMA

Los estados financieros se elaboran al finalizar un periodo contable con el
objetivo de proporcionar informacion sobre la situacion econémica y financiera
de la empresa. Esta informacidn permite examinar los resultados obtenidos y
evaluara el potencial futuro de la compafiia®.

31 BRAVO Mercedes, Contabilidad General, 4ta. Edicidn, Pag. 167
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441 Estado de resultados

Denominado también estado de situacién econdmica, estado de rentas y gastos, estado de

operaciones, etc. Se elabora al finalizar el periodo contable con el objeto de determinar la

situacion econdmica de la empresa. La siguiente tabla muestra el estado de resultados

proyectado de la empresa:

CONCEPTO
Ventas
BOTAS
BOTINETAS
ABIERTOS
CASUAL
(-) Costo de Produccién
Materia prima directa
BOTAS
BOTINETAS
ABIERTOS
CASUAL
Mano de obra directa
Costos indirectos
Materia prima indirecta
Mano de obra indirecta
Otros costos indirectos
Depreciaciones de produccion
(=) Utilidad Bruta en Ventas
(-) Gasto Administ.y de ventas
Gastos Administracion
Depreciacion
Amortizacion
Gasto de ventas
(=) Utilidad Operacional
(-) Gasto Financiero
Pago de intereses
Impuesto de SOLCA
Comision del Banco
(=) Utilidad (Pérdida) Ant de Reparto
(-) 15% reparto utilidades
(=) Utilidad Después de Particip.
(-) 25% Impuesto a la Renta
(=) Utilidad Neta
(-) Reserva legal 10%
(=) Utilidad Retenida

Tabla No. 4.39 Estado de resultados

1
167,712.00
23,616.00
23,040.00
31,968.00
89,088.00
106,209.92
70,214.02
9,711.65
8,077.30
12,383.50
40,041.58
11,538.50
24,457.40
1,296.00
12,288.50
9,592.80
1,280.10
61,502.08
55,374.78
36,586.78
588.00
600.00
17,600.00
6,127.30
1,654.12
1,103.48
110.13
440.52
4,473.18
670.98
3,802.20
950.55
2,851.65
285.16
2,566.48

2
175,562.00
24,612.00
24,026.00
33,402.00
93,522.00
108,800.77
71,456.98
9,880.25
8,217.53
12,598.49
40,760.71
12,288.50
25,055.29
1,305.24
12,288.50
10,181.45
1,280.10
66,761.23
57,970.68
39,182.68
588.00
600.00
17,600.00
8,790.55
906.36
906.36

7,884.18
1,182.63
6,701.56
1,675.39
5,026.17

502.62
4,523.55

3
183,655.00
25,628.00
25,032.00
34,905.00
98,090.00
116,918.78
72,728.66
10,048.86
8,357.76
12,827.81
41,494.23
18,432.75
25,757.36
1,395.12
12,288.50
10,793.64
1,280.10
66,736.22
57,970.68
39,182.68
588.00
600.00
17,600.00
8,765.54
685.67
685.67

8,079.87
1,211.98
6,867.89
1,716.97
5,150.92

515.09
4,635.83

Fuente: Presupuesto de operaciones

Elaborado por: Maria Julia Molina

4
192,044.00
26,708.00
26,101.00
36,440.00
102,795.00
118,622.65
74,045.61
10,234.32
8,512.02
13,057.14
42,242.14
18,432.75
26,144.28
1,522.32
12,288.50
11,398.36
935.10
73,421.35
57,570.68
39,182.68
188.00
600.00
17,600.00
15,850.67
438.59
438.59

15,412.08
2,311.81
13,100.27
3,275.07
9,825.20
982.52
8,842.68

O]
200,649.00
27,810.00
27,192.00
38,007.00
107,640.00
126,906.83
75,376.94
10,419.79
8,666.27
13,286.46
43,004.42
24,577.00
26,952.89
1,726.20
12,288.50
12,003.09
935.10
73,742.17
58,370.68
39,182.68
988.00
600.00
17,600.00
15,371.49
161.96
161.96

15,209.53
2,281.43
12,928.10
3,232.03
9,696.08
969.61
8,726.47
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4.4.2 Flujo de caja

Es una tabla en la cual se subdividen los ingresos y egresos mes a mes para
tener el resultado en base a la caja de la empresa que es en definitiva lo que
interesa; es en si una forma de medir la conveniencia o no de las inversiones.

En el flujo de fondos se habla siempre de Base Caja, esto significa que se debe
tomar el dinero cobrado y el pagado cada cual en su correspondiente fecha (por
ejemplo las amortizaciones no seran consideradas)®. La siguiente tabla
muestra el estado de resultados proyectado de la empresa:

Tabla No. 4.40 Flujo de caja

CONCEPTO ANO 0 ANO1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

1. INGRESOS 20,462.29 167,712.00 175,562.00 183,655.00 192,044.00 200,649.00
Botas 23,616.00 24,612.00 25,628.00 26,708.00 27,810.00
Botinetas 23,040.00 24,026.00 25,032.00 26,101.00 27,192.00
Abiertos 31,968.00 33,402.00 34,905.00 36,440.00 38,007.00
Casual 89,088.00 93,522.00 98,090.00 102,795.00 107,640.00
Préstamo a largo plazo 10,462.29

Capital social 10,000.00

2. EGRESOS 15,158.40 167,418.92 168,676.55 179,531.04 180,150.85 191,092.96
Activos fijos 12,158.40 5,000.00 - 1,500.00 - -
Activos diferidos 3,000.00

Materia prima directa 70,214.02 71,456.98 72,728.66 74,045.61 75,376.94
Mano de obra directa 11,538.50 12,288.50 18,432.75 18,432.75 24,577.00
Costos indirectos 23,177.30 23,775.19 24,477.26 25,209.18 26,017.79
Gastos Administracién 36,586.78 39,182.68 39,182.68 39,182.68 39,182.68
Gasto de ventas 17,600.00 17,600.00 17,600.00 17,600.00 17,600.00
Pago de intereses 1,103.48 906.36 685.67 438.59 161.96
Impuesto de SOLCA 110.13 - - - -
Comision del Banco 440.52 - - - -
(-) 15% Reparto utilidades 670.98 1,182.63 1,211.98 2,311.81
(-) 25% Imp. a la Renta 950.55 1,675.39 1,716.97 3,275.07
(-) Pago de capital del

préstamo 1,648.19 1,845.31 2,066.00 2,313.08 2,589.71
3. FLUJO NETO (1- 2) 5,303.89 293.08 6,885.45 4,123.96 11,893.15 9,556.04
4. S. INICIAL EN CAJA 5,303.89 5,596.97 12,482.42 16,606.37 28,499.53
5. S. FINAL EN CAJA 5,303.89 5,596.97 12,482.42 16,606.37 28,499.53 38,055.57

Fuente: Presupuesto de operaciones
Elaborado por: Maria Julia Molina

%2 www.montevideo.gub.uy/pymes/puerto%20nuevo/FlujoDoc.htm
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4.4.3 Balance general

Refleja la situacion financiera de la empresa y subdivide los activos, pasivos y patrimonio.

ACTIVO
Activo corriente
Caja
Activo Fijo
Muebles y enseres
Equipo de oficina
Equipo de computacion
Maquinaria y equipo
Herramientas produccién
Vehiculos
Imprevistos 2%
(Depreciaciones acumuladas)
Total Activo Fijo Neto
Activo Diferido
GASTO DE CONSTITUCION
ESTUDIO DE FACTIBILIDAD
(Amortizacion acumulada)
Total activo fijo diferido
TOTAL ACTIVO
PASIVO
Pasivo corto plazo
Trabajadores por pagar
Impuesto a la renta por pagar
Bancos y financieras
Pasivo a largo plazo
Bancos y financieras
PATRIMONIO
Capital Social
Reserva Legal Acumulada
Resultado Ejercicios Anteriores
Utilidad (Perdida del Ejercicio)

Total Pasivo y Patrimonio

Tabla No. 4.41 Balance general

ANO 0

5.303,89
5.303,89
12.158,40
1.720,00
450,00
2.400,00
5.750,00
1.600,00

238,40

12.158,40
3.000,00
2.000,00
1.000,00

3.000,00
20.462,29
10.462,29

1.648,19

1.648,19
8.814,09
8.814,09
10.000,00
10.000,00

20.462,29

ANO 1

5.596,97
5.596,97
17.158,40
1.720,00
450,00
2.400,00
5.750,00
1.600,00
5.000,00
238,40
(1.868,10)
15.290,30
3.000,00
2.000,00
1.000,00
(600,00)
2.400,00
23.287,27
10.435,62
3.466,83
670,98
950,55
1.845,31
6.968,79
6.968,79
12.851,65
10.000,00
285,16

2.566,48
23.287,27

ANO 2

12.482,42
12.482,42
17.158,40
1.720,00
450,00
2.400,00
5.750,00
1.600,00
5.000,00
238,40
(3.736,20)
13.422,20
3.000,00
2.000,00
1.000,00
(1.200,00)
1.800,00
27.704,62
9.826,80
4.924,01
1.182,63
1.675,39
2.066,00
4.902,79
4.902,79
17.877,82
10.000,00
787,78
2.566,48
452355
27.704,62

Fuente: Estados proforma

Elaborado por: Maria Julia Molina

ANO 3

16.606,37
16.606,37
18.658,40
1.720,00
450,00
2.400,00
7.250,00
1.600,00
5.000,00
238,40
(5.604,30)
13.054,10
3.000,00
2.000,00
1.000,00
(1.800,00)
1.200,00
30.860,47
7.831,74
5.242,03
1.211,98
1.716,97
2.313,08
2.589,71
2.589,71
23.028,73
10.000,00
1.302,87
7.090,03
4.635,83
30.860,47

28.499,53
28.499,53
18.658,40
1.720,00
450,00
2.400,00
7.250,00
1.600,00
5.000,00
238,40
(6.727,40)
11.931,00
3.000,00
2.000,00
1.000,00
(2.400,00)
600,00
41.030,53
8.176,59
8.176,59
2.311,81
3.275,07
2.589,71

32.853,94
10.000,00
2.285,39
11.725,86
8.842,68
41.030,53

38.055,57
38.055,57
18.658,40
1.720,00
450,00
2.400,00
7.250,00
1.600,00
5.000,00
238,40
(8.650,50)
10.007,90
3.000,00
2.000,00
1.000,00
(3.000,00)
48.063,47
5.513,46
5.513,46
2.281,43
3.232,03

42.550,01
10.000,00
3.255,00
20.568,54
8.726,47
48.063,47
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CAPITULOV
EVALUACION FINANCIERA

La evaluacion financiera es un analisis que permitird determinar la factibilidad del
proyecto, asi como establecer si es aconsejable la asignacion de recursos para la inversion

en éste. Se considera informacion y datos de los capitulos anteriores.

Para evaluar el proyecto, se ha tomado en cuenta un costo de oportunidad del 15% que es
una tasa referencial a ser comparada con la rentabilidad obtenida en la inversion
equivalente a acciones del Hilton Colon; el proyecto es rentable, si esta Gltima es mayor al

costo de oportunidad.

5.1 DETERMINACION DE LAS TASAS DE DESCUENTO

La tasa de descuento para un proyecto de inversion se denomina TMAR, y es la Tasa
Minima Aceptable de Rentabilidad para el Inversionista. Con esta tasa se calcula y se trae a

valor presente los flujos de efectivo para efectos de calculo del VAN y R B/C.

Los inversionistas deben tomar decisiones relativas a la ejecucion del proyecto, exigiendo
que la inversién rinda en una tasa igual al gasto promedio ponderado de las fuentes de
financiamiento; éstas pueden ser de los inversionistas y de las instituciones de crédito,
cualquiera que sea la forma de aportar cada uno de los participantes tendrd un costo

asociado al capital aportado y la empresa formada asumiré un costo de capital propio.
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Tabla No. 5.1 Calculo de la tasa de descuento

Recursos Composicion % Costo TMAR
Propios 10.000,00 48,87% 15,00% 7,33%
Financiados 10.462,29 51,13% 12,00% 6,14%
TOTAL 20.462,29 100,00% 13,47%

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Maria Julia Molina

5.2 CRITERIOS DE EVALUACION

Los métodos de evaluacién de proyectos de inversion deben basarse en informacion

idénea, extraida del estudio financiero, especialmente de los estados financieros.

La aplicacion de los criterios de evaluacion se realiza basdndose en los flujos operacionales
proyectados que conllevan a tomar decisiones respecto del proyecto en evaluacion. El
objetivo de evaluar los flujos es medir la capacidad que tendra una empresa de generar
efectivo, considerando el valor del dinero en el tiempo. El gréafico 5.1 muestra el flujo de

fondos que se utilizara para aplicar los criterios de evaluacion.

Grafico No. 5.1 Comportamiento de los flujos de fondos

20.000,00 -

15.000,00 -

10.000,00 -

5.000,00 - oy l

- - T <= T T T T -
438I00,00 -
-10.000,00 -
-15.000,00 - = FLUJO FINANCIERO
-20.000,00 - FLUJO ECONOMICO (A-B)
-25.000,00
0 1 2 . 3 4 5
ANO

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Maria Julia Molina
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Tabla No. 5.2 Flujo de fondos proyectados

CONCEPTO / ANOS
A. FLUJO DE BENEFICIOS
1. Ventas
TOTAL BENEFICIOS
B. FLUJO DE COSTOS
1. Inversion fija
2. Inversion diferida
3. Inversion en capital de trabajo

4. Costos de produccién*

5. Gastos de administracion y
ventas*

6. Gasto financiero

TOTAL COSTOS

FLUJO ECONOMICO (A-B)
MAS:

1. Préstamos

MENOS:

1. Pago de la deuda e intereses

2. (15%) Participacion
trabajadores

3. (25%) Impuesto a la Renta
FLUJO FINANCIERO

12,158.40
3,000.00

5,303.89

20,462.29

20,462.29

10,462.29

10,000.00

167,712.00 | 175,562.00 | 183,655.00 | 192,044.00 | 200,649.00

167,712.00 175,562.00 183,655.00 192,044.00 200,649.00

5,000.00 - 1,500.00 - -

104,929.82  107,520.67 | 115,638.68 | 117,687.55 | 125,971.73

54,186.78 | 56,782.68 @ 56,782.68 | 56,782.68 @ 56,782.68

1,654.12 906.36 685.67 438.59 161.96

165,770.72  165,209.72 174,607.03 174,908.82 182,916.37

1,941.28 10,352.28 9,047.97 17,135.18 17,732.63
1,648.19 1,845.31 2,066.00 2,313.08 2,589.71
- 670.98 1,182.63 1,211.98 2,311.81
- 950.55 1,675.39 1,716.97 3,275.07
293.08 6,885.45 4,123.96 11,893.15 9,556.04

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: Maria Julia Molina
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5.2.1 Valor actual neto

El Valor Actual Neto (VAN) “se define como el valor que tiene en la actualidad, los
diferentes flujos de fondos de un proyecto”, resulta de la diferencia entre todos los ingresos
y egresos en los que incurre el proyecto actualizados o descontados a una tasa determinada
que se fija de acuerdo a las condiciones del mercado; es decir que el flujo de fondos neto al
descontarse a una cierta tasa origina el flujo de fondos descontados, cuya sumatoria da

como resultado el valor actual neto.

Criterio de evaluacion:

Si el VAN > 0, entonces el proyecto es viable
Si el VAN =0, entonces es indiferente realizar el proyecto

Si el VAN < 0, entonces el proyecto no es viable

La férmula de célculo del VAN se describe a continuacion:

FFR, FF, FF, FF, FFR

VAN = —+ -+ =+ “—+ :
A+ @+i)® @+ @+t @i’

Donde:
FF

Flujo del afio 1 al 5
Tasa de descuento (TMAR)

El VAN del presente proyecto equivale a USD 10.655,88 lo que significa que los flujos

proyectados tienen este valor en la actualidad.
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5.2.2 Tasa interna de retorno

La Tasa Interna de Retorno (TIR) es el rendimiento real de la inversion o la tasa que iguala
la suma de los flujos descontados a la inversion inicial; esta es la base de comparacion para
la evaluacion del proyecto, lo que permite en cierta forma la toma de decisiones de la

inversion en la empresa.

Es la tasa de descuento por la cual el VAN es igual a cero. Es la tasa que iguala la suma de

los flujos descontados a la inversién inicial.

Criterio de evaluacion:

TIR > Trar, €ntonces el proyecto es viable
TIR = Tmar, €ntonces es indiferente realizar el proyecto
TIR < Trar, €ntonces el proyecto no es viable

La formula de calculo de la TIR se describe a continuacion:

VANtm
VANtm—-VANTmM

TIR=tm*(Tm—tm)*

Donde:

Tm = Tasa mayor

tm = Tasa menor

VANTmM = Valor actual neto de la tasa mayor
VANtm = Valor actual neto de la tasa menor

La tasa interna de retorno del proyecto equivale a 40.42% lo que representa el

rendimiento anual real del proyecto.
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5.2.3 Relacién beneficio costo

La relacion beneficio costo, indica la utilidad que se lograria con el costo que representa la

inversion, es decir por cada unidad de costo cuanto se recibe por beneficio.

Para calcularlo se debe dividir el valor actualizado del flujo de ingresos para el valor
actualizado del flujo de costos. Para descontar los flujos es recomendable hacerlo a la tasa

de descuento fijada para el célculo del VAN y que para este proyecto es del 13.47%.

Criterio de evaluacion:

R B/C > 1, entonces el proyecto es viable
R B/C =1, entonces es indiferente realizar el proyecto

R B/C < 1, entonces el proyecto no es viable

La férmula de calculo de la R B/C se describe a continuacién

_ VAN INGRESOS
VAN EGRESOS

R%

Donde:

VAN INGRESOS
VAN EGRESOS

Valor actual neto de los ingresos

Valor actual neto de los egresos

La relacion beneficio costo del proyecto es de 1,07, es decir que por cada dolar de

inversion se tiene un retorno de 1,07 dolares o 0,07 dolares de utilidad.
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5.2.4 Periodo de recuperacion de la inversion

Es un método tradicional de evaluacion, permitiendo determinar el nimero de periodos que

se requieren para recuperar la inversion total desde que se pone en marcha un proyecto. El

periodo de recuperacion del proyecto es:

ANOS MESES DIAS

PRI =
2 8 6

Tabla No. 5.3 Periodo de recuperacion

Inversioén inicial -10,000.00

(+) saldo afio 1 293.08 1
(=) saldo -9,706.92

(+) saldo afio 2 6,885.45 1
(=) saldo -2,821.47

(+) saldo afio 3 4,123.96 0.68
(=) saldo 1,302.49

5.2.5 Resumen de evaluacion

La siguiente tabla muestra los indicadores de evaluacién financiera:

Tabla No. 5.4 Evaluacion financiera del proyecto

Indicador Situacion normal Conclusion
VAN 10.685,58 VIABLE
TIR 40,42% VIABLE
R B/C 1,07 VIABLE
PRI 2,86 VIABLE

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Maria Julia Molina

En conclusion, el proyecto cuenta con bases sélidas que garantizan su rentabilidad, por lo

tanto se lo considera como VIABLE.
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5.3 ANALISIS DE SENSIBILIDAD

El analisis de sensibilidad ayuda a determinar cuales son los efectos que tendria una
variacion en positiva 0 negativa en los ingresos y en los costos. Estos efectos se

manifiestan en los indicadores de evaluacion de proyectos.

La siguiente tabla indica la sensibilidad en los indices ante posibles cambios en ingresos y
costos. La variacion considerada es del -1.99% para los ingresos y para los costos la tasa de

variacion equivale al 2.00%.
Tabla No. 5.5 Reduccion de ingresos

Inversion

Sensibilidad ingresos s Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
INGRESOS 164,357.76 = 172,050.76 = 179,981.90 188,203.12 196,636.02
EGRESOS 167,418.92 | 168,676.55 179,531.04 180,150.85 191,092.96
FLUJO NETO -10,000.00 -3,061.16 3,374.21 450.86 8,052.27 5,543.06
TASA DE VARIACION -2.00%

Fuente: Flujo de fondos
Elaborado por: Maria Julia Molina

Tabla No. 5.6 Incremento de costos

Inversion

Sensibilidad egresos inicial Ao 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4 Afo 5
INGRESOS 167.712,00 = 175.562,00 = 183.655,00 @ 192.044,00 | 200.649,00
EGRESOS 170.767,30 = 172.050,08 ' 183.121,66 & 183.753,87 | 194.914,82
FLUJO NETO -10.000,00 -3.055,30 3.511,92 533,34 8.290,13 5.734,18
TASA DE VARIACION 2,00%

Fuente: Flujo de fondos
Elaborado por: Maria Julia Molina

Con estos andlisis de sensibilidad se presenta la siguiente tabla resumen con los resultados

de los indicadores financieros:
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Tabla No. 5.7 Incremento de costos

Indicador  Situacion normal Reduccion de ingresos  Incremento de costos

VAN 10,685.58 $-1,963.17 $-1,549.46
TIR 40.42% 8.25% 9.39%
R B/C 1.07 -0.20 -0.15
PRI 2.68 4.15 4.09

Fuente: Flujo de fondos
Elaborado por: Maria Julia Molina

En resumen, el proyecto es méas sensible a los ingresos que a los costos por lo que es
imprescindible cumplir con los objetivos de mercadotecnia.
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CAPITULO VI
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

6.1 CONCLUSIONES

v El proyecto se especializara en producir y comercializar cuatro lineas de producto
como son botas, botinetas, abiertos y casuales a base del mejor cuero que se pueda
encontrar en el mercado local.

¥ El mercado meta seleccionado en el proceso de segmentacion son las personas de
nivel socioecondmico medio, mercado que es el més atractivo para enfocar todo el
esfuerzo de mercadotecnia. Esta conclusion se la obtuvo mediante la seleccion de
algunas variables, las cuales mediante un modelo matematico se pudo determinar el

mercado meta mas atractivo segun los intereses de la empresa.

¥ Segln los andlisis estadisticos de la oferta y la demanda, se pudo concluir que no
existe mercado por cubrir, para lo cual es necesario desplazar a la oferta actual.
Estas estadisticas permitieron pronosticar la demanda, a través del crecimiento
poblacional y la oferta a través de un analisis de regresion en base a estadisticas de

produccién y de importaciones.
¥ La estrategia a utilizar en las operaciones de la empresa, estara enfocada en un
producto totalmente diferenciado, es decir, que pueda ser distinguido claramente

por el segmento seleccionado.

¥ La empresa tendra una capacidad instalada para atender a 5.200 zapatos al afio en

todas las lineas de servicio que propone el proyecto. Este valor se lo establecio en
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funcion de los objetivos de crecimiento, la disponibilidad de maquinaria y equipo

descrito en el estudio técnico.

La empresa objeto de estudio tendra una organizacion por procesos con lo que se
lograra establecer las actividades precisas y la gran posibilidad de implementar el

mejoramiento continuo.

La inversion inicial de la empresa asciende a un valor total de USD 20.462,29 la
cual sera financiada: 48,87% con recursos propios y 51,13% con crédito bancario
del PRODUBANCO. Esta inversion se compone de tres elementos que son activos

fijos, activos diferidos y capital de trabajo.

Se obtuvo un VAN de 10.655,88 lo que quiere decir que si se trae a valor actual los
flujos de efectivo del proyecto considerando una tasa de descuento del 13,47%, el

dia de hoy el proyecto costaria el valor mencionado anteriormente.

El valor de la TIR es de 40,42% lo que quiere decir que es el rendimiento anual de

la inversion considerando los flujos de efectivo traidos al valor actual.

El Periodo de Recuperacion de la inversion del proyecto sera en 2 afios 8 meses 6

dias.
La R B/C de 1,07 significa que por cada ddlar de costo, se tiene un beneficio de

1,07 ddlares que implicitamente refleja una utilidad de 0,07 délares por unidad de

costo.
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6.2 RECOMENDACIONES

v Se recomienda utilizar la publicidad basada en resultados, es decir de las buenas
experiencias de los clientes del excelente producto de la empresa, con el afan de

mejorar el posicionamiento en el mercado y minimizar los gastos de ventas.

v La subjetividad de los prondsticos de oferta y demanda, hace necesario que se
controle la desviacion presupuestaria de la empresa a través de la flexibilizacion del
presupuesto de manera controlada, a través de la comparacion de los resultados que
se vayan consiguiendo en la implementacién de la empresa medida que transcurre
el tiempo en la implementacion de la empresa con los resultados planificados en el

presente trabajo.
v Se recomienda que la estrategia de diferenciacion, se base en generar un servicio de
alta calidad a través de los procesos descritos productivos y relacionados con el

cliente.

v Se debera hacer un mantenimiento apropiado de la tecnologia para cumplir con el

rendimiento las expectativas de los clientes en el proceso de prestacion del servicio.

v Se debera aprovechar la oportunidad de implementar la nueva empresa ya que los

indicadores de evaluacion financiera reflejaron un adecuado nivel de rentabilidad.
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Anexo No. 1 Encuesta utilizada

OBJETIVO: Investigar el comportamiento de los demandantes de de zapatos de cuero

femeninos para determinar la factibilidad de crear una fabrica de produccion de zapatos con un

punto de venta para distribuir los productos.

INFORMACION PRELIMINAR

EDAD: OCUPACION:
INGRESOS: PROMEDIO MENSUAL:
MENOS DE 160 ( ) ENTRE 701Y 1.000  ( )
ENTRE 161 Y 300 ( ) MAS DE 1.000 ( )
ENTRE301Y700  ( )

Il. PREGUNTA BASE

1. ¢Es usted demandante de zapatos de cuero?

a. Sl ( ) b. NO ( )

1. PRODUCTO

2. ¢Cudl de los siguientes tipos de zapatos son los que usted preferentemente compra?

Casual ( ) c. Abiertos ( )

Botas ( ) d. Otros ( )
OFERTA

¢Qué marca de zapatos de cuero es la que usted preferentemente adquiere?

Mencione la principal
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4. ¢Cuél es la principal tienda en la que usted compra sus zapatos?
V. DEMANDA
5. ¢Generalmente, cuanto le dura un par de zapatos de cuero?
a. Menos de un mes ( )
b. Entre un mesy seis meses ( )
c. Entre seis meses y un afio ( )
d. Mas de un afio ( )
6. ¢Cuando usted compra zapatos de cuero, generalmente lo hace?
a. Solo para usted ( )
b. Para todos los miembros de familia ( )
7. ¢Cuéntos pares de zapatos de cuero aproximadamente ha comprado en el ultimo
afo?
nimero de pares de zapatos
VI. PRECIO
8. Segun sea el caso, ¢cuél es el precio promedio que usted paga por un par de zapatos
segun la clasificacion que se presenta a continuacion?
PRECIO EN USD
a. Casual
b. Botas
c. Abiertos
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VII. PLAZA

9. Generalmente, ¢en qué lugar acostumbra usted adquirir sus zapatos?

a. Entiendas de zapatos
b. En centros comerciales
c. Enmultitiendas

d. Enferias

e. Enlugares populares
f. Otros

( )
( )
( )
( )
( )
( )
Vil PROMOCION

10. ¢Cdmo se entera usted de la existencia de una determinada marca de zapatos?

Por publicidad en prensa

o 9

Por publicidad en radio

o

Por publicidad televisiva

—_ o~ o~ o~
~— ~— ~— ~—

d. Por publicidad en revistas

IX. POSICIONAMIENTO

11. ¢Cuédl es el atributo principal por los que usted compra un par de zapatos?

a. Precio ( )

b. Durabilidad  ( )

c. Pormoda ( )

d. Otros ( )
Especifique

iGRACIAS POR SU COLABORACION!
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Anexo No. 2 Tabla de areas de la curva normal entre la ordenada maximay la

ordenada en Z

20 X—u .00 .01 02 .03 .04 .05 06 07 08~ .09
Sl 0 '

0.0 00000 | 00399 | .00708 | .01197 | .01595 | .01994 | 02392 | 02790 | .03188 | .03586
0.1 (03983 | ‘04380 | 04776 | 05172 | 05567 | .05062 | 06356 [ 06749 | 07142 | (07535
0.2 07926 | (08317 | 08706 | 09005 | 00483 | 09871 | (10257 | (10642 | 11026 | (11409
0.3 11791 | 12172 | 12552 | (12030 | (13307 | (13683 | (14058 | 14431 | .14803 | .15173
0.4 ‘15542 | (15010 | 16276 | 16640 | .17003 | |17364 | (17724 | 18082 | .18439 | 18793
0.5 10146 | 10407 | 10847 | 20104 | .20540 | 20884 | 21226 | 21566 | .21004 | 22240
0.6 29575 | 22007 | 23237 | 23565 | .23801 | 24215 | 24537 | 24857 | (25175 | 25400
0.7 25804 | 26115 | 26424 | 26730 | 27035 | 27337 | (27837 | 27035 | 28230 | 28524
0.8 28814 | 20103 | 20380 | 20673 | 20955 | (30234 | 30511 | 30785 | (31057 | (31327
0.9 81504 | 31859 | 32121 | .32381 | .32639 | .32804 | .33147 | .33308 | .33646 | .33801
1.0 34134 | 34375 | 34614 | .34850 | .35083 | .35314 | 35543 | .35769 | .35003 | 36214
1:1 36433 | [36650 | 36864 | 37076 | .37286 | .37403 | 37608 | .37900 | .38100 | 38208
1.2 ‘38493 | 38686 | 38877 | 30065 | 39251 | 30435 | 30617 | (30706 | 30973 | 40147
1in 40320 | (40400 | 40658 | 40824 | (40088 | (41149 | 41300 | (41466 | (41621 | 41774
1.4 41024 | 42073 | 42220 | 42364 | 42507 | 42647 | (42786 | (42022 | (43056 | .43189
1.5 43319 | 43448 | 43574 | 43600 | 43822 | 43043 | 44062 | 44179 | 44205 | 44408
1.6 44520 | 44680 | 44738 | 44845 | 24950 | 45053 | 45154 | (45254 | (45352 | (45440
177 45543 | 45637 | .45728 | 45818 |7.45907 | (45004 | ‘46080 | 46164 6245 | 46327
1.8 46407 | 46485 | 46562 | 46638 |.46712 | (46784 | (46856 | 46026 | 46095 | 47062
1.9 AT128 | 47193 | 47257 | (47320 | 47381 | 47441 | 47500 | .47558 | .47615 | .47670
2.0 ATT25 | 47778 | 47831 | 47882 | 47032 | 47082 | 48030 | 48077 | 48124 | 48169
8.1 48214 | 48257 | 48300 | 48341 | 48382 | 48422 | 48461 | .48500 | .48537 | 48574
2.2 48610 | 48645 | 48670 | 48713 | .48745 | 48778 | 48809 | 48840 | 48870 | (48809
23 48028 | 48056 | .48083 | 40010 | .49036 | 40061 | 40086 | 49111 | 49134 | 49158
2.4 40180 | .49202 | 49224 | .49245 | 49266 | .40286 | 40305 | .49324 | (40343 | 40381
2.5 40370 | 40306 | 40413 | 49430 | 40446 | .40461 | 40477 | .40492 | 40506 | 49520
2.6 49534 | 40547 | 49560 | 40573 | .40585 | .40598 | 40600 | 49621 | 40632 | (40643
2.7 .49653 | 40664 | 40674 | 49683 | (40693 | .49702 | 40711 | .40720 | 40728 | 40736
28 40744 | 49752 | 40760 | 49767 | 49774 | 49781 | 40788 | .40705 | 49801 | 40807
2.9 .49813 | 49810 | .49825 | 40831 | 40386 | .49841 | 40846 | .40851 | 49856 | 49861
3.0 .40865 | 40860 | 40874 | 49878 | 49882 | 49886 | 40880 | .40893 | .40807 | 49900
3.1 .49903 | (49906 | 49910 | 49913 | 49016 | 40018 | 40021 | 40024 | 40926 | 40029
3.2 40931 | 49034 | .49936 | 40938 | .49040 | 49942 | 40044 | (49046 | 49948 | (40950
3.3 49952 | 49953 | 49055 | 49957 | 49058 | 40060 | 40061 | 40062 | 49964 | 40065
3.4 49966 | 40068 | 49969 | 40070 | 49971 | .40072 | (40973 | (49974 | 40075 | 40076
3.5 40077

3.6 -40084

3.7 .40989

3.8 149993

3.9 149995

4.0 .49007

150




Anexo No. 3 Resultados globales de la encuesta

Gréfico No. 1 Histograma
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Tabla No. 1 EDAD
Muestra Valido 138
Media 36.38
Mediana 31.00
Moda 24
Desviacion estandar 16.088
Sesgo 1.186
Kurtosis .992
Minimo 14
Maximo 93
Percentiles | 20 24.00
40 27.60
60 36.40
80 49.00

El promedio de edad de los encuestados es de 36 afios, la edad maxima es 93 afos, la
edad minima es de 14 afios y la mayoria de los encuestados tienen 24 afios de edad; lo
que indica que la mayoria de los encuestados que demandan calzado de cuero estan

entre las edades de 20 a 30 afios de edad, en el sector comercial de calzado.
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Tabla No. 2 Ingresos

Ingresos Compra
Promedio zapatos de
Mensual cuero
Valido 138 138
Muestra 0 0
Moda 2 1

Gréfico No. 2 Ingresos
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Tabla No. 3 INGRESOS PROMEDIO MENSUAL

Descripcion Frecuencia Porcentajes
Menos de $160 28 20.3
Entre $161 y $300 66 47.8
Entre $301 y $700 40 29.0
Entre $701 y $1000 4 2.9
Total: 138 100.0

Los ingresos mensuales de las personas encuestadas es del 20% ganan menos de $160,
el 48% gana entre $161 y $300, el 30% gana entre $301 y $700 y el 3% de los
encuestados gana entre $701 y $1000.

Lo que indica que la mayoria de las personas encuestadas ganan entre $161 y $300
debido a que este es el rango del salario minimo vital. Por lo tanto la industria de los
zapatos se acopla perfectamente al bolsillo de las personas que demandan este producto,

ya que es un implemento de primera necesidad.

153



Graéfico No. 4

COMPRA ZAPATOS DE CUERO
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TablaNo.5 COMPRA ZAPATOS DE CUERO

Descripcion Frecuencia  Porcentajes

Sl 85 61.6
NO 53 38.4
Total 138 100.0

El 63% de las personas encuestadas si compran zapatos de cuero, mientras que el 37%

restante no compran zapatos de cuero.

Lo que significa que la mayoria de la personas encuestas adquieren este producto ya que
es de gran utilidad en el diario vivir y por estar elaborado de un material muy duradero,

el calzado de cuerpo tiene una tendencia a ser demandado por mas personas.



Gréfico No. 5

TIPOS DE ZAPATO
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TablaNo.6 TIPOS DE ZAPATO

N Valido 87
Muestra 51
Moda 1

TablaNo.7 TIPOS DE ZAPATO

Descripcion Frecuencia Porcentaje
Casual 52 37.7
Botas 25 18.1
Abiertos 9 6.5
Otros 1 4
Total 87 63.0
Muestra 51 37.0
Total: 138 100.0

Los tipos de zapatos que adquieren los encuestados son: 38 calzado casual. 18% botas y
6% calzado abierto. La mayoria consume zapatos de cuero en estilo casual porque este
tipo de calzado es comodo al momento de caminar y a su vez es un modelo elegante, el

cual si se lo elabora en mayor cantidad va a generar muy buenas utilidades.



Tabla No. 8
Marca de zapatos de cuero que compra
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Grafico No. 6

TIENDAS DONDE COMPRA ZAPATOS DE CUERO
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Tabla No. 9 MARCA DE ZAPATOS DE CUERO

Descripcion Frecuencia Porcentaje
79 57.2
Arezzo 1 g
Azaleia 2 14
Baldedn 1 v
Baret 1 v
Bosi 1 4
Boss 1 g
Buestan 6 4.3
Bunky 8 5.8
Céceres 1 v
Cal. Garcia 1 v
Calzature 1 4
Frank 1 4
Legacy 1 v
Lotus 2 14
Marcelo 5 3.6
Masuca 1 v
Michael Antonio 1 4
Pailes 1 4
Patricio 2 14
Pical 1 v
Ponti 3 2.2
Pony 4 2.9
Taty 2 1.4
Venus 3 2.2
Verlon 6 4.3
Volta 1 v
Total 138 100.0

El calzado de cuero que demandan las personas encuestadas son los siguientes: Arezzo,
Azaleia, Baldeon, Baret, Bosi, Boss, Buestan, Bunky, Céceres, Cal. Garcia, Calzature,
Frank, Guess, Legacy, Lotus, Marcelo, Masuca, Michael Antonio, Pailes, Patricio,
Pical, Ponti, Pony, Taty, Venus, Verlon, Volta; siendo el calzado Bunky el de mayor
demanda con el 5.8% esto se debe a que este tipo de calzado es de mucha resistencia y

Su precio es econdémico.
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Tabla No. 10| Tiendas donde compra zapatos de cuero

Descripcion Frecuencia Porcentaje
72 52.2
C.C. Chiriyacu 2 14
C.C. El Bosque 2 1.4
C.C. Espiral 1 v
C.C. Quicentro 12 8.7
C.C. Recreo 7 5.1
C.C. Unicornio 3 2.2
C.C.N.U. 3 2.2
Céceres 2 1.4
Cal. Amazonas 1 v
Cal. Baldedn 1 v
Calzacuero 2 1.4
Crea_lc!ones 5 14
Patricio
Ecuacuero 1 v
Ipiales 5 3.6
La Merced 5 3.6
Mall Jardin 2 1.4
Marcelo 2 1.4
Megamaxi 1 v
Multicentro 1 v
Novacuero 1 v
Pailes 2 14
Parqueadero 3 2.2
Super Exito 1 7
Taty 3 2.2
Ventura Mall 1 v
Total 138 100.0

Estos son los lugres que més frecuentan las personas encuestadas para comprar calzados
de cuero: C.C. Chiriyacu, C.C. El Bosque, C.C. Espiral. C.C. Quicentro, C.C. Recreo,
C.C. Unicornio, C.C.N.U., Céceres, Cal. Amazonas, Cal. Baldedn, Calzacuero,
Creaciones, Patricio, Ecuacuero, Ipiales, La Merced, Mall Jardin, Marcelo, Megamaxi,
Multicentro, Novacuero, Pailes, Parqueadero, Stper Exito, Taty, Ventura Mall, Total.
El lugar que mas acuden las personas es el Centro Comercial Quicentro con el 8.7% del
total, esto se debe a que en este lugar existe una gran variedad de calzado de cuero y los

costos se pueden ajustar a cualquier tipo de bolsillo
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Tabla No. 11 Durabilidad
Durabilidad  Zapatos que ha

Descripcion de sus demandado en el
zapatos altimo afo
Valido 87 87
Muestra 51 51
Moda 2 1
Gréfico no. 8
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Tabla No. 12 Durabilidad de sus zapatos
Descripcion Frecuencia Porcentaje
Menos de 1 mes 16 11.6
Entre 1 mes y 6 meses 31 225
Entre 6 meses y 1 afio 30 21.7
Mas de 1 afio 10 7.2
Total 87 63.0
Muestra ol 37.0

Total: 138 100.0

Las personas encuestadas opinan que la durabilidad de sus zapatos es de menos de un



mes con el 11%, entre un mes y seis meses 22%, entre seis meses y un afio 21% y mas
de un afio 7%. Los que indica que la mayoria de los zapatos de cuero duran entre un
mes y seis meses siendo esto que la durabilidad no es mucha pese a que el material es
de mucha resistencia, esto se podria mejorar si se utiliza una mejor maquinaria y

materiales como las suelas, pegamentos he hilos para su elaboracion.

Grafico No. 9
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Tabla No. 13 Para quien compra zapatos de cuero

Descripcion Frecuencia  Porcentajes
Solo para usted 60 43.5
Para todos los miembros de su familia 27 19.6
Total: 87 63.0
Muestra 51 37.0
Total: 138 100.0

Las personas encuestadas manifiestan que adquieren zapatos de cuero para toda la



familia en un 19% y solo para ellos en un 43%. Siendo esto que la mayoria de los

demandantes de calzado de cuero compran su calzado exclusivamente para ellos

Grafico no. 10
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Tabla No. 14 Zapatos que ha demandado en el tltimo afio

Descripcion  Frecuencia  Porcentaje

1 56 40.6
2 21 15.2

3 8 5.8

4 1 T

5 1 T
Total 87 63.0
Muestra 51 37.0
Total 138 100.0

La cantidad de zapatos de cuero que demandan las personas encuestadas por afio son: un
par 40%, dos pares 15%, tres pares 5%, cuatro pares 1% y cinco pares 1%. Lo que
significa que la mayoria tiende a demandar solamente de un par de zapatos de cuero
siendo esto una amenaza para las empresas comercializadoras de calzado de cuero, ya

que no hay suficiente demanda hacia el producto.



Tabla No. 15 Precio

Precio
Precio casual Precio botas  abiertos
Valido 67 35 18
Muestra 71 103 120
Media $28.5821 $46.9429 $27.3889
Mediana $28.0000 $40.0000 $27.5000
Moda $20.00 $40.00 $30.00
Desviacion estandar $9.23457 $21.62643 $7.48441
Sesgo 1.099 .887 .786
Kurtosis 1.604 .071 407
Minimo $15.00 $15.00 $17.00
Maximo $60.00 $100.00 $45.00
Percentiles 20 $20.0000 $30.0000 $20.0000
40 $25.0000 $40.0000 $25.0000
60 $30.0000 $45.0000 $30.0000
80 $35.0000 $68.0000 $31.0000

Grafico No.11
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El promedio de precio que pagarian las personas encuestadas por zapatos de cuero de
tipo casual es de $29, el precio maximo es de $60, el precio minimo es de $15y la
mayoria de los encuestados pagarian $20; lo que indica que la mayoria de los
encuestados que demandan calzado de cuero estilo casual pagarian $20, siendo un

precio no elevado.
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El promedio de precio que pagarian las personas encuestadas por zapatos de cuero estilo
botas es de $46, el precio méximo es de $100, el precio minimo es de $15y la mayoria
de los encuestados pagarian $40; lo que indica que la mayoria de los encuestados que
demandan calzado de cuero estilo botas pagarian $40, esto significa que las personas
que demandan zapatos de cuero estadn dispuestos a pagar esta suma, que €S un poco

elevada, si el modelo y calidad satisfacen sus gustos.



Gréfico No. 13

PRECIO ABIERTOS
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El promedio de precio que pagarian las personas encuestadas por zapatos de cuero estilo
abiertos es de $27, el precio maximo es de $45, el precio minimo es de $17 y la
mayoria de los encuestados pagarian $30; lo que indica que la mayoria de los
encuestados que demandan calzado de cuero estilo abiertos pagarian $30, esto significa
que las personas encuestadas que demandan zapatos de cuero si pagarian una suma de
dinero elevada, en el mercado de la industria de los zapatos tiene mucha influencia el
modelo del zapato de cuero que adquieren las mujeres ya que la mayoria se fija del
estilo que va a usar pero afortunadamente existen un sin numero d variedades, estilos y

precio que se ajustan a todos los gustos.



Tabla No. 16

CONCEPTO NOMBRE FRECUENCIA PORCENTAJES
En tiendas de zapatos Tiendas 59 35.10
En centros comerciales Mall 58 34.50
En multitiendas Multitiendas 11 6.50
En ferias Ferias 17 10.10
En lugares populares Econdémicos 23 13.70
Total: 168 99.9

51 casos que falta; 87 casos validos

El 35% de las personas encuestadas opinan que adquieren su calzado de cuero en
tiendas d e zapatos, el 34% en centros comerciales, el 6% en multitiendas, el 10% en
ferias y el 13% en lugares populares. El lugar al que mas acuden las personas
encuestadas para comprar zapatos de cuero es a tiendas especializadas en la venta de
este calzado. Esto se debe que en este tipo de lugares existe una diversa gama de
modelos, colores y estilos, por eso son tiendas exclusivas en la venta de calzado de
cuero. Estas tiendas pueden incrementar sus ventas si se presta mayor atencion a las
exigencias de los clientes, de esta forma de proveera a la tienda de calzado sabiendo de

las necesidades de los clientes.

Tabla No. 17
Concepto Nombre Frecuencia  Porcentajes
Por publicidad en prensa Prensa 32 33.00
Por publicidad en radio Radio 14 14.40
Por publicidad en televisiva Televisiva 28 28.90
Por publicidad en revistas Revistas 23 23.70
Total: 97 100

57 casos que falta; 81 casos validos

El 33% de las personas encuestadas opinan que se enteran de las marcas de zapatos de
cuero por publicidad en prensa, el 14% por publicidad en radio, el 28% por publicidad
en TV y el 23% por publicidad en revistas, sien el de mayor acogida la publicidad por
prensa; esto se debe a que los costos no son muy elevados, a diferencia de los otros
medios de comunicacion, y, si se invierte en este tipo de publicidad va a ser apreciada
por méas personas, las cuales se enterardn de la marca de calzado de cuero que esta

circulando en el mercado, por consiguiente las ventas podran incrementar.
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Tabla No. 18

Concepto Nombre Frecuencia Porcentajes
Precio Precio 35 28.5
Duracion Duracion 62 50.4
Por moda Moda 26 21.1

Total: 123 100

54 casos que falta; 84 casos validos

Las principales razones por las que las personas encuestadas adquieren calzado de cuero
son: 28% por precio, 50% por duracion y 21% por moda. Se puede notar una marcada
diferencia del 50% que las personas que demandan calzado de cuero es por durabilidad,
esto se debe a que este material, bien elaborado, tiende a durar mas que a diferencia de
otros materiales, y también es un calzado elegante, no muy costoso y comodo al

momento de caminar.

Se debe tomar muy en cuenta que en los pies es donde reposa todo el peso del cuerpo,
por consecuente, el calzado que va a adquirir el cliente, a mas de ser modelos elegantes
y de moda, tienen que ser sobre todo cdmodos para que no existan molestias al

momento de caminar.
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Anexo No. 4 Presupuesto de ingresos

BOTAS
Cantidad Valor unitario  Valor total
576,00 41,00 23.616,00
586,00 42,00 24.612,00
596,00 43,00 25.628,00
607,00 44,00 26.708,00
618,00 45,00 27.810,00

Fuente: Estudio de mercado

Elaborado por: Maria Julia Molina

BOTINETAS
Cantidad Valor Unitario Valor Total
576,00 40,00 = 23.040,00
586,00 41,00 = 24.026,00
596,00 42,00 = 25.032,00
607,00 43,00 = 26.101,00
618,00 44,00 = 27.192,00

Fuente: Estudio de mercado

Elaborado por: Maria Julia Molina

ABIERTOS
Cantidad Valor Unitario Valor Total
864,00 37,00 31.968,00
879,00 38,00 33.402,00
895,00 39,00 34.905,00
911,00 40,00 36.440,00
927,00 41,00 38.007,00

Fuente: Estudio de mercado

Elaborado por: Maria Julia Molina

CASUAL
Cantidad Valor unitario  Valor total
2,784.00 32.00 89,088.00
2,834.00 33.00 93,522.00
2,885.00 34.00 98,090.00
2,937.00 35.00 102,795.00
2,990.00 36.00 107,640.00

Fuente: Estudio de mercado

Elaborado por: Maria Julia Molina
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Anexo No. 5 Materia prima directa (programa de produccion y costo unitario

BOTAS
. . . . Valor
Materia prima Unidad Cantidad o Valor total
unitario
Cuero dm? 5.00 0.22 1.12
Forro dm? 2.80 0.20 0.56
Caja de Empaque dm? 1.00 1.10 1.10
Nailo, Hilo cm? 30.00 0.01 0.18
Plantilla dm? 2.50 0.45 1.13
Suela dm? 2.50 2.00 5.00
Taco Ne° 2.00 0.70 1.40
Pegamento ml® 8.00 0.06 0.48
Tintes ml® 4.00 0.50 2.00
Laca ml® 3.00 0.60 1.80
Cierre NP 2.00 0.30 0.60
Hebilla cm? 3.00 0.30 0.90
Otros dm? cm? 0.60
COSTO UNITARIO 16.86
Fuente: Estudio Técnico
Elaborado por: Maria Julia Molina
BOTINETAS
. . . . Valor
Materia prima Unidad Cantidad o Valor total
unitario
Cuero dm? 3.90 0.22 0.87
Forro dm? 2.20 0.20 0.44
Caja de Empaque dm? 1.00 1.10 1.10
Nailo, Hilo cm? 28.00 0.01 0.17
Plantilla dm? 2.50 0.45 1.13
Suela dm? 2.50 2.00 5.00
Pegamento ml® 7.00 0.06 0.42
Tintes ml® 3.00 0.50 1.50
Laca ml® 2.50 0.60 1.50
Cierre Ne 2.00 0.30 0.60
Hebilla cm? 3.00 0.30 0.90
Otros dm? cm? 0.40
COSTO UNITARIO 14.02

Fuente: Estudio Técnico

Elaborado por: Maria Julia Molina
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Materia prima

Cuero
Forro

Caja de Empaque
Nailo, Hilo
Plantilla
Suela
Taco
Pegamento
Tintes
Laca
Hebilla
Otros

Costo Unitario

Materia prima

Cuero

Forro

Caja de Empaque
Nailo, Hilo
Plantilla

Suela

Pegamento

Tintes

Laca

Correas finas cuero
Hebilla con correa
Otros

COSTO
UNITARIO

Unidad
dm?

dm?

dm?

cm?

dm?

dm?

NO
ml®
ml®
ml®

cm?

dm? cm?

Fuente: Estudio Técnico

ABIERTOS

Cantidad

2.50
2.30
1.00
25.00
2.50
2.50
2.00
6.00
2.80
2.80
3.00

Valor
unitario
0.22
0.20
1.10
0.01
0.45
2.00
0.60
0.06
0.50
0.60
0.30

Elaborado por: Maria Julia Molina

Unidad
dm?

dm?

dm?

cm?

dm?

dm?

mi3

ml®

ml®

dm?

cm?

dm? cm?

Fuente: Estudio Técnico

CASUAL

Cantidad

2.50
2.30
1.00
30.00
2.50
3.00
5.00
3.00
3.00
1.20
3.00

Valor
unitario
0.22
0.20
1.10
0.01
0.45
2.00
0.06
0.50
0.60
0.30
0.30

Elaborado por: Maria Julia Molina

Valor total

0.56
0.46
1.10
0.15
1.13
5.00
1.20
0.36
1.40
1.68
0.90
0.40
14.33

Valor total

0.56
0.46
1.10
0.18
1.13
6.00
0.30
1.50
1.80
0.36
0.90
0.10

14.38
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PROGRAMA DE PRODUCCION BOTAS

Costo unitario

Ao Cantidad mp Costo total
1 576.00 16.86 9,711.65
2 586.00 16.86 9,880.25
3 596.00 16.86 10,048.86
4 607.00 16.86 10,234.32
5 618.00 16.86 10,419.79
TOTAL 50,294.87
Fuente: Estudio Técnico Elaborado por: Maria Julia Molina

PROGRAMA DE PRODUCCION BOTINETAS

Costo unitario

Ao Cantidad mp Costo total

1 576.00 14.02 8,077.30

2 586.00 14.02 8,217.53

3 596.00 14.02 8,357.76

4 607.00 14.02 8,512.02

5 618.00 14.02 8,666.27
TOTAL 41,830.88

Fuente: Estudio Técnico Elaborado por: Maria Julia Molina

PROGRAMA DE PRODUCCION ABIERTOS

Costo unitario

Ao Cantidad mp Costo total

1 864.00 14.33 12,383.50

2 879.00 14.33 12,598.49

3 895.00 14.33 12,827.81

4 911.00 14.33 13,057.14

5 927.00 14.33 13,286.46
TOTAL 64,153.39

Fuente: Estudio Técnico Elaborado por: Maria Julia Molina

PROGRAMA DE PRODUCCION CASUAL

Costo unitario

Ao Cantidad mp Costo total

1 2,784.00 14.38 40,041.58

2 2,834.00 14.38 40,760.71

3 2,885.00 14.38 41,494.23

4 2,937.00 14.38 42,242.14

5 2,990.00 14.38 43,004.42
TOTAL 207,543.08

Fuente: Estudio Técnico Elaborado por: Maria Julia Molina
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Recurso

Humano

Operarios
Operarios
Operarios
Operarios

Operarios

Ao 1
Afio 2
Afio 3
Afio 4
Afio 5

Cantidad

Anexo No. 6 Mano de obra directa sueldos directos afio 1

Sueldo Total
) Total
Recurso Humano Cantidad Mensual Ingresos
e Anual
Unificado mensuales
Operarios 2 375.00 750.00 9,000.00
Operarios 2 375.00 750.00 9,000.00
Operarios 3 375.00 1,125.00 13,500.00
Operarios 3 375.00 1,125.00 13,500.00
Operarios 4 375.00 1,500.00 18,000.00
Fuente: Estudio Técnico
Elaborado por: Maria Julia Molina
PROVISIONES
Fondos
Aport. : Aporte  Aporte .
14° 13° de Vacaciones Provision
Patronal IECE SECAP
sueldo  sueldo Reserva Mensual Mensual
Mensual 0,5% 0,5%
Mensual
26.67 62.50 83.63 - 31.25 3.75 3.75 211.54
26.67 62.50 83.63 62.50 31.25 3.75 3.75 274.04
40.00 93.75 125.44 93.75 46.88 5.63 5.63 411.06
40.00 93.75 125.44 93.75 46.88 5.63 5.63 411.06
53.33 125.00 167.25 125.00 62.50 7.50 7.50 548.08

Fuente: Estudio Técnico

Elaborado por: Maria Julia Molina
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Provisién

Anual

2,538.50
3,288.50
4,932.75
4,932.75

6,577.00



Materia prima

Fundas
Lubricante
Exilica
Temperador
Olorizante
TOTAL

Materia
prima

Fundas
Lubricante
Exilica
Temperador
Olorizante
TOTAL

Materia
prima

Fundas
Lubricante
Exilica
Temperador
Olorizante
TOTAL

Anexo No. 7 Materia prima indirecta

MATERIA PRIMA INDIRECTA ANO 1

Unidad  Cantidad Valor Valor
unitario mensual

unidad 400.00 0.07 28.00
Litro 2.00 12.00 24.00
unidad 400.00 0.04 16.00
Litro 2.00 13.00 26.00
Litro 2.00 7.00 14.00
108.00

Fuente: Estudio Técnico

Elaborado por: Maria Julia Molina

MATERIA PRIMA INDIRECTA ANO 2

Unidad Cantidad V.a Ior' Valor total
unitario
unidad 407.00 0.07 28.49
Litro 2.00 12.00 24.00
unidad 407.00 0.04 16.28
Litro 2.00 13.00 26.00
Litro 2.00 7.00 14.00

108.77
Fuente: Estudio Técnico

Elaborado por: Maria Julia Molina

MATERIA PRIMA INDIRECTA ANO 3

. . Valor
Unidad Cantidad L Valor total
unitario

unidad 416.00 0.07 29.12
Litro 2.00 12.00 24.00

unidad 416.00 0.04 16.64
Litro 2.50 13.00 32.50
Litro 2.00 7.00 14.00

116.26
Fuente: Estudio Técnico

Elaborado por: Maria Julia Molina

Valor anual

336.00
288.00
192.00
312.00
168.00
1,296.00

Valor anual

341.88
288.00
195.36
312.00
168.00
1,305.24

Valor
anual
349.44
288.00
199.68
390.00
168.00
1,395.12
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Materia
prima

Fundas
Lubricante
Exilica
Temperador
Olorizante
TOTAL

Materia
prima

Fundas
Lubricante
Exilica
Temperador
Olorizante
TOTAL

MATERIA PRIMA INDIRECTA ANO 4

Unidad

unidad
Litro

unidad
Litro
Litro

Cantidad

426.00
2.50

426.00
2.50
2.50

Valor
o Valor total
unitario

0.07 29.82
12.00 30.00

0.04 17.04
13.00 32.50

7.00 17.50

126.86

Fuente: Estudio Técnico

Elaborado por: Maria Julia Molina

MATERIA PRIMA INDIRECTA ANO 5

Unidad

unidad
Litro

unidad
Litro
Litro

Cantidad

435.00
3.00
435.00
3.00
3.00

Valor
o Valor total
unitario

0.07 30.45
12.00 36.00
0.04 17.40
13.00 39.00
7.00 21.00
143.85

Fuente: Estudio Técnico

Elaborado por: Maria Julia Molina

Valor
anual
357.84
360.00
204.48
390.00
210.00
1,522.32

Valor
anual
365.40
432.00
208.80
468.00
252.00
1,726.20
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Recurso

Humano

Jefe de

Compras
Bodeguero

TOTAL

Anexo No. 8 Mano de obra indirecta

SUELDOS
Sueldo Total
Recurso Humano Cantidad Mensual Ingresos

Unificado Mensuales

Jefe de Compras 1 400,00 400,00
Bodeguero 1 350,00 350,00
TOTAL 2,00 750,00 750,00

Fuente: Estudio Técnico

Elaborado por: Maria Julia Molina

PROVISIONES
Fondos
Aport. . Aporte
14° 13° de Vacaciones
Cantidad Patronal IECE
sueldo  sueldo Reserva Mensual
Mensual 0,5%
Mensual
1,00 13,33 33,33 44,60 33,33 16,67 2,00
1,00 13,33 29,17 39,03 29,17 14,58 1,75
2,00 26,67 62,50 83,63 62,50 31,25 3,75

Fuente: Estudio Técnico
Elaborado por: Maria Julia Molina

Total Anual
4.800,00
4.200,00
9.000,00

Aporte L

Provision

SECAP

Mensual
0,5%
2,00 145,27
1,75 128,78
3,75 274,04
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Provision

Anual

1.743,20

1.545,30
3.288,50



Anexo No. 9 Mantenimiento de activos

MANTENIMIENTO INFRAESTRUCTURA ANO 1

Concepto

Muebles y enseres

Equipo de computacion
Maquinaria y equipo
Herramientas de produccion

Total

Valor del activo

740.00
1,200.00
5,750.00
1,600.00
9,290.00

Porcentaje

1.00%
1.00%
1.00%
1.00%

Fuente: Estudio Técnico

Elaborado por: Maria Julia Molina

Valor
mensual
7.40
12.00
57.50
16.00
92.90

MANTENIMIENTO INFRAESTRUCTURA ANO 2

Concepto

Muebles y enseres
Equipo de computacién

Maquinaria y equipo
Herramientas de produccién
Total

Valor del activo

740.00
1,200.00

5,750.00
1,600.00
9,290.00

Porcentaje

1.50%

1.50%

1.50%
1.50%

Fuente: Estudio Técnico

Elaborado por: Maria Julia Molina

Valor

mensual

11.10

18.00

86.25
24.00
139.35

MANTENIMIENTO INFRAESTRUCTURA ANO 3

Concepto

Muebles y enseres

Equipo de computacion
Maquinaria y equipo
Herramientas de produccion
Total

Valor del activo

740.00
1,200.00
5,750.00
1,600.00
9,290.00

Porcentaje

2.00%
2.00%
2.00%
2.00%

Elaborado por: Maria Julia Molina

Valor

mensual

14.80
24.00
115.00
32.00
185.80

Valor anual

88.80
144.00
690.00
192.00

1,114.80

Valor anual

133.20
216.00

1,035.00
288.00
1,672.20

Valor anual

177.60
288.00
1,380.00
384.00
2,229.60
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MANTENIMIENTO INFRAESTRUCTURA ANO 4

Concepto

Muebles y enseres

Equipo de computacion
Maquinaria y equipo
Herramientas de produccion
Total

Valor del activo

740.00
1,200.00

5,750.00

1,600.00
9,290.00

Porcentaje
2.50%
2.50%
2.50%
2.50%

Fuente: Estudio Técnico

Elaborado por: Maria Julia Molina

Valor
mensual
18.50
30.00

143.75

40.00
232.25

MANTENIMIENTO INFRAESTRUCTURA ANO 5

Concepto

Muebles y enseres

Equipo de computacion
Magquinaria y equipo
Herramientas de produccion

Total

Valor del activo

740.00

1,200.00
5,750.00
1,600.00
9,290.00

Porcentaje

3.00%

3.00%
3.00%
3.00%

Fuente: Estudio Técnico

Elaborado por: Maria Julia Molina

Valor

mensual

22.20

36.00
172.50
48.00
278.70

Valor anual
222.00
360.00

1,725.00

480.00
2,787.00

Valor anual

266.40

432.00
2,070.00
576.00
3,344.40
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Anexo No. 10 Servicios basicos de produccion

ANO 1
Concepto Medida Cantidad V'a '°T Valor Valor anual
unitario mensual
Agua M3 1,500.00 0.10 150.00 1,800.00
Luz Kw / hr 12,000.00 0.04 500.00 6,000.00
Total 7,800.00
Fuente: Estudio Técnico Elaborado por: Maria Julia Molina
ANO 2
. . Val Val
Concepto Medida Cantidad _a °f ator Valor anual
unitario mensual
Agua M3 1,526.04 0.10 152.60 1,831.25
Luz Kw / hr 12,208.33 0.04 500.00 6,000.00
Total 7,831.25
Fuente: Estudio Técnico Elaborado por: Maria Julia Molina
ANO 3
Concepto Medida Cantidad V'a '°r. Valor Valor anual
unitario mensual
Agua M3 1,552.08 0.10 155.21 1,862.50
Luz Kw / hr 12,416.67 0.04 500.00 6,000.00
Total 7,862.50
Fuente: Estudio Técnico Elaborado por: Maria Julia Molina
ANO 4
Concepto Medida Cantidad V_a Ior_ Valor Valor anual
unitario mensual
Agua M? 1,580.73 0.10 158.07 1,896.88
Luz Kw / hr 12,645.83 0.04 500.00 6,000.00
Total 7,896.88
Fuente: Estudio Técnico Elaborado por: Maria Julia Molina
ANO 5
Concepto Medida Cantidad V_a IO'T Valor Valor anual
unitario mensual
Agua M3 1,609.38 0.10 160.94 1,931.25
Luz Kw / hr 12,875.00 0.04 500.00 6,000.00
Total 7,931.25
Fuente: Estudio Técnico Elaborado por: Maria Julia Molina
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Anexo No. 11 Utiles de limpieza

UTILES DE LIMPIEZA ANO 1

Concepto Medida Cantidad V_a Ior_ Valor Valor

unitario mensual anual

Desinfectante Galon 2.00 5.00 10.00 120.00
Jabdn de tocador pequefio Caja 4.00 0.50 2.00 24.00
Limpiones Unidad 6.00 0.80 4.80 57.60
Papel higiénico Paquete 6.00 5.20 31.20 374.40
Escobas Unidad 4.00 1.00 4.00 48.00
Trapeadores Unidad 3.00 1.50 4.50 54.00
TOTAL 678.00

Fuente: Estudio Técnico
Elaborado por: Maria Julia Molina

UTILES DE LIMPIEZA ANO 2

Concepto Medida Cantidad V_a Ior_ Valor Valor

unitario mensual anual

Desinfectante Galon 2.03 5.00 10.17 122.08
Jabdn de tocador pequefio Caja 4.07 0.50 2.03 24.42
Limpiones Unidad 6.10 0.80 4.88 58.60
Papel higiénico Paquete 6.10 5.20 31.74 380.90
Escobas Unidad 4.07 1.00 4.07 48.83
Trapeadores Unidad 3.05 1.50 4,58 54.94
TOTAL 689.77

Fuente: Estudio Técnico
Elaborado por: Maria Julia Molina

UTILES DE LIMPIEZA ANO 3

Concepto Medida Cantidad V_a Ior_ Valor Valor

unitario mensual anual

Desinfectante Galon 2.07 5.00 10.35 124.17
Jabon de tocador pequefio Caja 4.14 0.50 2.07 24.83
Limpiones Unidad 6.21 0.80 4,97 59.60
Papel higiénico Paquete 6.21 5.20 32.28 387.40
Escobas Unidad 4.14 1.00 4.14 49.67
Trapeadores Unidad 3.10 1.50 4.66 55.88
TOTAL 701.54

Fuente: Estudio Técnico

Elaborado por: Maria Julia Molina
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UTILES DE LIMPIEZA ANO 4

Concepto Medida Cantidad V_a Ionj Valor Valor

unitario mensual anual

Desinfectante Galdn 2.11 5.00 10.54 126.46
Jabdn de tocador pequefio Caja 4.22 0.50 211 25.29
Limpiones Unidad 6.32 0.80 5.06 60.70
Papel higiénico Paquete 6.32 5.20 32.88 394.55
Escobas Unidad 4.22 1.00 4.22 50.58
Trapeadores Unidad 3.16 1.50 4.74 56.91
TOTAL 714.49

Fuente: Estudio Técnico

Elaborado por: Maria Julia Molina

UTILES DE LIMPIEZA ANO 5

Concepto Medida Cantidad V_a Ior_ Valor Valor

unitario mensual anual

Desinfectante Galdn 2.15 5.00 10.73 128.75
Jabdn de tocador pequefio Caja 4.29 0.50 2.15 25.75
Limpiones Unidad 6.44 0.80 5.15 61.80
Papel higiénico Paquete 6.44 5.20 33.48 401.70
Escobas Unidad 4.29 1.00 4.29 51.50
Trapeadores Unidad 3.22 1.50 4.83 57.94
TOTAL 727.44

Fuente: Estudio Técnico

Elaborado por: Maria Julia Molina
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RECURSO
HUMANO
Administrador
Secretaria
Contador
Vendedor
TOTAL

CANTIDAD

1,00
1,00
1,00
1,00
4,00

14° SUELDO

13,33
13,33
13,33
13,33
53,33

13° SUELDO

66,67
23,33
31,67
29,17
150,83

Anexo No. 12 Rol de beneficios

APORT. FONDOS DE
VACACIONES
PATRONAL RESERVA
MENSUAL
MENSUAL MENSUAL
89,20 - 33,33
31,22 - 11,67
42,37 - 15183
39,03 1,00 14,58
201,82 1,00 75,42

Fuente: Estudio Técnico
Elaborado por: Maria Julia Molina

APORTE
IECE 0,5%

4,00
1,40
1,90
1,75
9,05

APORTE
SECAP 0,5%

4,00
1,40
1,90
1,75
9,05

PROVISION
MENSUAL

210,53
82,35
107,00
100,61
500,50

PROVISION
ANUAL
2.526,40
988,24
1.284,04
1.207,30
6.005,98
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Periodo
0
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Anexo No. 13 Tabla de amortizacién

Capital

130,35
131,58
132,83
134,08
135,35
136,63
137,92
139,23
140,55
141,88
143,22
144,57
145,94
147,32
148,71
150,12
151,54
152,97
154,42
155,88
157,35
158,84
160,35
161,86
163,39
164,94
166,50
168,07
169,66
171,27
172,89
174,52
176,17
177,84
179,52

Interés

98,96
97,72
96,48
95,22
93,95
92,67
91,38
90,08
88,76
87,43
86,09
84,73
83,37
81,99
80,59
79,19
77,77
76,33
74,89
73,43
71,95
70,46
68,96
67,44
65,91
64,37
62,81
61,23
59,64
58,04
56,42
54,78
53,13
51,47
49,78

Dividendo

$229,31
229,31
229,31
229,31
229,31
229,31
229,31
229,31
229,31
229,31
229,31
229,31
229,31
229,31
229,31
229,31
229,31
229,31
229,31
229,31
229,31
229,31
229,31
229,31
229,31
229,31
229,31
229,31
229,31
229,31
229,31
229,31
229,31
229,31
229,31

Saldo
10.462,29
10.331,94
10.200,35
10.067,53

9.933,44
9.798,09
9.661,46
9.523,53
9.384,30
9.243,76
9.101,88
8.958,67
8.814,09
8.668,15
8.520,83
8.372,12
8.222,00
8.070,46
7.917,49
7.763,07
7.607,19
7.449,84
7.290,99
7.130,65
6.968,79
6.805,39
6.640,45
6.473,96
6.305,88
6.136,22
5.964,95
5.792,07
5.617,54
5.441,37
5.263,53
5.084,01
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Periodo
36
37
38
39
40
41
42
43
44
45
46
47
48
49
50
51
52
53
54
55
56
57
58
59
60

Capital
181,22
182,93
184,66
186,41
188,17
189,95
191,75
193,56
195,39
197,24
199,11
200,99
202,89
204,81
206,75
208,70
210,68
212,67
214,68
216,71
218,76
220,83
222,92
225,03
227,16

Interés
48,09
46,37
44,64
42,90
41,13
39,35
37,56
35,74
33,91
32,06
30,20
28,31
26,41
24,49
22,56
20,60
18,63
16,64
14,62
12,59
10,54

8,47
6,39
4,28
2,15

Dividendo
229,31
229,31
229,31
229,31
229,31
229,31
229,31
229,31
229,31
229,31
229,31
229,31
229,31
229,31
229,31
229,31
229,31
229,31
229,31
229,31
229,31
229,31
229,31
229,31
229,31

Saldo
4.902,79
4.719,86
4.535,19
4.348,78
4.160,61
3.970,65
3.778,90
3.585,34
3.389,95
3.192,70
2.993,59
2.792,60
2.589,71
2.384,90
2.178,15
1.969,45
1.758,77
1.546,10
1.331,41
1.114,70

895,94

675,11

452,19
227,16
0,00
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