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RESUMEN

El presente plan de negocios desea certificar la factibilidad de
confeccionar calzado de cuero para caballeros y nifios, en la linea de
formal, mocasines y escolares, con las cuales se puede incrementar la

produccion de calzado en Ecuador, y poder satisfacer la demanda.

El plan de negocios se compone de los siguientes capitulos:
Antecedentes, marco tedrico, marco legal, marco conceptual, estudio de

mercado, estudio técnico, y estudio financiero.

Los antecedentes tratardn bésicamente de una breve resefa
histérica de la evolucion del calzado hasta la actualidad, su confeccion,
las maquinarias utilizadas hoy en dia, los objetivos principales para la
implementacion del plan de negocios y su respectiva justificacion del

mismo.

El marco tedrico se basa en las diferentes investigaciones vy
recaudacion de teorias dicha por varios autores, en la que se permite
llegar a un concepto propio con cada una de la informacién recolectada.
Por su parte el marco conceptual da a conocer los diferentes conceptos y
términos referente a la fabricacion de calzado, con palabras técnicas

como curtido, horma, cuero, sintético.

A su vez el estudio de mercado, se focalizé en realizar entrevistas
a fabricantes de calzado de cuero en la regidn costa, permitiendo que con
la informacion recolectada por cada uno de ellos, se llegue a un andlisis e
interpretaciones de los datos en la que indica que existe una demanda
insatisfecha en la Regién Costa del Ecuador.

Por su parte el marco legal, ayuda a obtener y realizar la
recopilacion de los documentos, requisitos, y normas basicas que se
necesitan para poder implementar una nueva empresa en el mercado,
como también la ayuda que tiene el Servicio Nacional de compras

publicas (SERCOP), como también el Sistema Nacional de compras
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publicas (SNCP), para poder ofrecer el producto al Gobierno Nacional,
con todos estos lineamientos la empresa pueda contar con todas las
normas legales y gubernamentales que se encuentren actualmente

vigente en el pais.

A su vez el estudio técnico del plan de negocios, realiza los
diferentes andlisis de infraestructura, maquinarias, procesos de
produccién de calzado de cuero, materiales necesarios que se utilizaran
en el plan de negocios, para proceder a realizar el estudio econémico

financiero.

El que se muestra los diferentes resultados que se ha obtenido en
el plan de negocios, con las proyecciones adecuadas de 4 afios en sus
flujos netos de efectivos, y sus respectivos escenarios como lo es el
escenario pesimista, medio y optimista, que ayuda a verificar y
comprobar la realidad y veracidad del plan de negocios, a su vez sefala
los principales indicadores de rentabilidad como lo es la Tasa Interna de
Retorno (TIR) y Valor Neto Actual (VNA), con la que nos permite indicar y
conocer la rentabilidad del proyecto.
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ABSTRACT

This business plan want to certify the feasibility of preparing
leather shoes for men and children, in line formal, moccasins and school,
with which you can increase the production of footwear in Ecuador, and to

meet demand.

The business plan consists of the following sections: Background,
theoretical framework, legal framework, conceptual framework, market

research, technical study and financial study.

The background basically discuss a brief history of the evolution of
the shoe to date, its construction, machinery used today, the main
objectives for the implementation of the business plan and its respective

justification thereof.

The theoretical framework is based on the various investigations
and collection of such theories by various authors, which is allowed to
reach the same with each of the information collected concept. Meanwhile
the conceptual framework discloses the different concepts and terms
related to shoemaking, with technical words as tanning, shoe tree, leather,

synthetic.

In turn, the market study focused on interviews with manufacturers
of leather footwear in the coastal region, allowing the information collected
by each of them, an analysis and interpretation of data which indicates is
reached there is an unmet demand in the coastal region of Ecuador.

Meanwhile the legal framework helps to get and make the
collection of documents, requirements, and basic rules are needed to
implement a new company in the market, as well as aid that has the
National Public Procurement Service (SERCOP ), as well as the National
public Procurement System (SNCP), to offer the product to the national
government, with all these guidelines the company can have all legal and

governmental regulations that are currently in force in the country.
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In turn, the technical study of the business plan, perform different
analyzes of infrastructure, machinery, production processes of leather
footwear, needed materials to be used in the business plan to proceed

with the financial economic study.

In turn, the technical study of the business plan, perform different
analyzes of infrastructure, machinery, production processes of leather
footwear, needed materials to be used in the business plan to proceed

with the financial economic study.
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INTRODUCCION

Hoy en dia el Gobierno esta promoviendo grandes estrategias en
politicas econdmicas del cambio de la matriz productiva en el Ecuador,
basandose en una produccion diversificada, eco-eficientes y con mayor
valor agregado con la utilizacién de capacidades y los conocimientos de la
poblacién, fomentando una gran participacion de la produccion
ecuatoriana implementando con una contribucion mas importante de la
tecnologia, en los procesos que se necesitan para elaborar un producto,
de alta calidad, buscando que el Ecuador de un simple exportador de
materia prima, se convierta en un generador de productos elaborados en

el comercio internacional.

Con el plan nacional de buen vivir 2013- 2017 se trata de fomentar
una vida digna permitiendo diversidad cultural y ambiental con armonia,
igualdad, equidad y solidaridad para un crecimiento continuo en el pais.
La descripcion es un analisis de los antecedentes hasta el presente, tal
que, en el futuro sea una ampliacion de las proyecciones esperadas. Hay
varios objetivos dentro del plan del buen vivir como fortalecer las
capacidades y potencialidades del trabajador ecuatoriano y con ello
generar las transformaciones en los enfoques productivos y de consumo a
fin de promover la eficiencia, prevenir y controlar la contaminacion

ambiental.

La responsabilidad social y ambiental son tomadas en cuenta como
otro de los pilares para el desarrollo del negocio, tomando como
compromiso y medida obligatoria para la comercializacion al colaborar al
limite en todo lo que concierne al cuidado del medio ambiente y por otra
parte de nuestra empresa a nivel social, haciendo sentir a cada miembro
de la misma, lo mejor posible, brindando un buen ambiente de trabajo,
otorgando todos los beneficios sociales que la ley sostiene y haciendo
que desde el primer hasta el ultimo miembro del equipo que es parte del

funcionamiento de la empresa, sienta suya la misma.
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Con una sustentabilidad econOmica se busca impulsar las
inversiones de manera mas eficiente, que vaya de la mano con las
capacidades humanas y oportunidades sociales de tal manera de
concretar una distribucion del ingreso mas equitativa y justa para que se
procree un capital productivo e impulsar el cambio por medio de
estrategias reconociendo las necesidades que hay en el mercado

generando, un mayor valor agregado en la produccion.

Precisamente uno de los sectores que se prevé impulsar en el
Ecuador es la confeccion industrializada del calzado, cambiando
mejorando el método artesanal para producir en mayor escala y si es
posible mejorando la calidad que en gran medida vaya distinguirse un
producto ecuatoriano a través de la implementacibn de maquinarias
totalmente industrializada que permita desarrollar mejores procesos de
produccién de calzado ecuatoriano, permitiendo a su vez que sea un

producto de exportacion.

Aqui es donde se justifica el presente trabajo de investigacion
consistente en un plan de negocios en donde considerara que la materia
prima basica, el cuero, de alta calidad sera totalmente ecuatoriana, la cual
permitira un producto terminado que cumpla con los altos estandares de
calidad exigibles por la politica del cambio de la matriz productiva

gubernamental.

Cabe ademas sefalar, que este proyecto ademas de cumplir con
los lineamientos asociadas al cambio de la matriz productiva tiene la
prospectiva de cumplir con los compromisos sociales de generacion de
empleo y cuidado medio ambiental, en la que permite generar grandes
indices de una cultura de consumir productos de elaboracion nacional, y

de una alta calidad sin necesidad de recurrir a productos extranjeros.
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CAPITULO 1

PLAN DE NEGOCIO PARA LA CONFECCION, DISTRIBUCION Y
COMERCIALIZACION DE CALZADO ENFOCADO AL MERCADO DE
LA COSTA ECUATORIANA

1. ANALISIS ECONOMICO

La economia del pais es de esencial importancia para realizar un
plan de negocio pues permite analizar varios puntos como el
comportamiento de varios agregados econdmicos, incluyendo indices
tanto politicos como econdmicos, con el fin de ingresar en el sector de
calzado y reconocer la evolucién que se ha manejado en el mercado

ecuatoriano.

En el presente estudios es a base de indices econdmicos
obtenidos a través de la informacion oficial del estado , como el Banco
Central del Ecuador (BCE) , Cadmara de Comercio del Exterior y Ministerio

de coordinacién de Produccion empleo y competitividad.

Segun el Telégrafo (Cepal: PIB de Ecuador crecera 5% en 2014,
2014) menciona que la economia del pais crezca en base al dinamismo
de la demanda interna y la inversion asi mismo asevera el incremento
tanto en la inflacibn como en la deuda publica. En relacién a la gréfica a
continuacion detallada Ecuador es uno de los paises con un crecimiento
sustentable en comparacion con paises sudamericanos siguiéndole asi

Colombia con un incremento de un 3% con el afio anterior.
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llustracion 1 VARIACION DEL PRODUCTO INTERNO BRUTO

Variacion del Producto Pais 2on 2012 2013 2018
Interno Bruto (PIB) Argerting 8.6 0.9 3.0 0.2

Bolivia 52 5.2 6.8

©-O Promedio América Latina Brasil 2.7 1.0 2.5 1.4
©-O Ecuador Chile 5.8 5.4 41 3.0
Colombia 6.6 4.0 4.7 5.0

7.8 Costa Rica 4.5 S 5 4.0
Cuba 2.8 3.0 2.7 1.4

Ecuador 7.8 5a 4.5 5.0

El Salvador 2.2 1.9 1.7

Nicaragua :
Panama 10.8 10.2 8.4 6.7

Republica Dom 4.5 3.9 41

Venezuela 4.2 5.6 1.3 0.5

Fuente: CEPAL

La Cepal destaca que las ventas del Ecuador tendra un alza en
relacion al periodo anterior con un crecimiento de un 6.1 % por la
recuperacion de los derivados del petroleo y la materia prima, mientras
que en las importaciones tuvo una caida por bienes de consumo con un

5.2% generando en la balanza comercial un superavit de $438 millones.

Por otra parte el gasto publico se ve también incrementado al
elevarse el PIB, pues su mayor enfoque has sido en infraestructura de las
empresas estatales y se procreara un crecimiento para periodos

posteriores.

En relacion a los paises vecinos de América Latina, Ecuador se
encuentra en una buena posicion a través de la implementacion y
mejoraras de las estrategias en las estructuras econémicas, mejorando

asi la situacion en el pais.

1.1. Sueldos y Salarios

El salario es la remuneracion establecida por medio de la ley, para
compensar las actividades que realizan los trabajadores en las empresas

privadas y publicas, en un determinado periodo (anual, mensual o diario).

Segun el ministro de trabajo, Carlos Marx Carrasco, en el reporte

del Universo (Salario basico unificado del 2015 seréa de $ 354; un alza de
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Guatemala 4.2 3.0 3.7 1.5
Haiti S:5 2.9 4.3 3.5
Honduras 3.8 3.9 2.6 3.0
México 3.9 4.0 11 2.5
- g 5.0 4.6 5.0

Paraguay a3 1.2 13.6 4.5
Peru 6.5 6.0 5.8 4.8

Uruguay 73 3.7 4.4 3.0



$ 14, 2014) menciona que, el salario minimo se incrementara un 4.12% en
el 2015, por la apreciacion del dolar en la relacion a las remuneraciones
con los paises vecinos para asi mantener los niveles de empleo. Las
ramas que se aplicara segun el estado se detallaran posteriormente.
(Anexo 1)

. Distribuidor de Gas.

o Trabajadores auxiliares

o Trabajadoras del servicio doméstico
o Operarios de Artesania.

o Operarios de microempresa.

Tabla 1 CRECIMIENTO DEL SALARIO

% DE
ANO SUELDO BASICO VARIACION
2010 $240
2011 $264 10%
2012 $292 10,61%
2013 $318 8,90%
2014 $340 6,92%
2015 $354 4,12%
Tasa promedio de variacion 8,11%

Fuente: CEPAL

Elaborado: Autores
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llustracién 2 CRECIMIENTO PORCENTUAL DEL SALARIO

CRECIMIENTO PORCENTUAL DE
SALARIO

12,00%

10,00%

8,00%

6,00%

4,00% 4,12%
2,00%

0,00%
2010 2011 2012 2013 2014

En los dltimos afios el salario basico unificado se ha incrementado
de forma monetaria pues en relacion del 2010 al 2011 su crecimiento ha
sido de un 10% , pero al pasar los afios su valor porcentual no ha sido en
su misma proporcion dejando asi para el 2015 una valoracion con el afio
anterior de 4.12% quedando a $354.00 délares.

1.1.2 Importaciones en el territorio Ecuatoriano

Con las expectativas de un mejor control de la calidad de los
productos que ingresan en el Ecuador a través de las restricciones
arancelarias, ha generando un cambio en el consumo de la poblacién
ecuatoriana. Estas modificaciones a través de la transformacion de la
matriz productiva con la sustituciébn selectiva de las importaciones
permiten reemplazar los consumos extranjeros por la produccion nacional

generando ventajas competitivas.

Como lo demuestra el banco Central del Ecuador que se maneja a traves

del INEN restringiendo productos que ingresen al pais de mala calidad,
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pero asi mismo se vuelve exigente para la produccion interna y se

produzca un bien o servicio de exportacion.

MIPRO indica que para el término del 2014 se prevé sustituir un 5%, en
las importaciones, 2015 un 11% , 2016 un 19% y para el 2017 un 28%
(Moncayo, 2014) . Estas estadisticas ha generado confianza en las
industrias ecuatorianas para aumentar su produccion y asi satisfacer tanto
demanda actual como la que se encuentra insatisfecha por la falta de

productos extranjeros

llustracion 3 IMPORTACIONES POR SECTORES INDUSTRIALES Y ESTIMADO DE SUSTITUCION ENTRE 2014 Y
2017

Iimportaciones por sectores industriales
y estimado de sustitucion entre 2014 y 2017 (4)

Para este afio se prevé una reduccion de importaciones por sustitucion de $ 849 millones.

Valor estimado  gystitucién ~ Sustitucién  Sustitucién  Sustitucién  Sustitucién

Sectores de importacién 2014 2015 2016 2017 2014 - 2017
en 2012

Metalmecanico 4 884 327 287 254 225 1092

Plastico y caucho 751 174 105 91 99 469

Tecnologia 1458 52 94 100 141 387

Farmacéutico 1110 180 21 126 40 367

Alimentos y bebidas

procesadas 1214 41 59 66 66 232

Forestal, pulpa

y papel 677 10 41 78 75 204

Confecciones, cuero

y calzado 968 50 40 41 40 171

Petroquimico 515 8 34 52 52 146

Vehiculos 885 - - - -

Clinker y ceramica 141 74 21 14 1 53

Total 12 603 849 703 821 749 3121

Fuente: Ministerio Coordirador de la Produccidn, Empleo y Competitividad- Diserio editorial mésQrmencs

Fuente: CEPAL

1.1.4 Aspecto Politico

La politica del gobierno actual se ha enfocado en el sector del
calzado dandole prioridad a través de las restricciones de las
importaciones con el aumento de los aranceles. Asi también enfatizando
en los préstamos que generen productividad y crecimiento para la
economia del pais, a través de CFN y Banco del Pacifico con tasas de

interés accesibles a un endeudamiento de corto a largo plazo.
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llustracion 4 SUBSECTORES PRIORIZADOS

Subsectores Priorizado s
Tu ks e
Almentos rescos v procesados:

Ermergiss remnowables
b - emergia v alfcrmatneas)y

Froduchos farmaceuthcos W quinmesoos:

Biotocrsologia
(Beoegquisnsica v biosmedicinal

Serveckos am bientales
Metalmecsimca

Tecnologia: hardware w softvware
Plasticos yw caucho sinlélneo

Confecciones w calzado

Wehiculos, automoiornes,
carTocerias ¥ partes

Transporte w logistica
Coresirusccion

Cadena agroforestal saestentabile
1 v sues pro-ductos elaborados

Fuente: CEPAL.

1.1.5 Aspecto Social

Con respecto en el Ambito Social no hay gran nimero de
profesionales calificados en la produccion del calzado de cuero. Aunque
existen instituciones que dan ensefianzas de artes y confeccion, es la
falta de iniciativa personal para una mejora continua. Es por ello que se
necesita técnicos y administrativos calificados para un buen desempefio y
que el sector siga creciendo, para ello quienes lideren estas compaiiias
deben ser los primeros promotores a la innovacién e incentivar la
educaciéon en la profesién que ejercen, esto fortalecerd la industria del

calzado para que un futuro se pueda enfocar un mercado internacional.
1.1.6 Aspecto Tecnoldgico.

En el sector de Calzado se ha manejado de forma muy manual que

incluso sus disefios se lo hacia a pulso y esto generaba pérdida de
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tiempo, pero a través de nuevas maquinas se pueden generar disefios
computarizados, la reduccién de tiempo y costo, dando una garantia y

asegurar la produccion de la empresa.

Anualmente se realizan ferias de calzado y muchos proveedores de
maquinarias participan en este evento que permite al fabricante

actualizarse en tecnologia,

bajando sus costos de produccion, y dando un mejor acabado en
los zapatos, que al fin y al cabo es lo que promueva la matriz productiva

para que sea competitivo tanto en el mercado nacional como extranjero.

1.2 Antecedentes.

Desde sus origenes el calzado ha tenido un papel importante en la
vida de las personas, segun investigaciones sus inicios se dan desde el
afio 10.000 A.C. al final del periodo paleolitico A la vez era considerado
como simbolo de diferencia y de distincion de las demas personas; un
ejemplo claro es que en Grecia solo usaban zapatos las personas que se
encontraban en libertad. Uno de los primeros calzados que se
confeccionaron a lo largo del tiempo fueron las sandalias que eran
elaboradas de cuero, con el pasar el tiempo los zapatos fueron adoptando
diferentes modelos, que involucraban lazos, perlas, y otro, demas
adornos, con el fin de diferenciarse de otras personas pudieran utilizar el

mismo modelo.
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llustracion 5 PRIMEROS MODELOS DE CALZADO

Fuente: Google

A lo largo del siglo XIX se pudieron ver los primeros esfuerzos por
parte de los fabricantes, para ir disminuyendo el trabajo manual y que este
sea reemplazado por maquinarias, y fueron disefiando maquinas que
ayuden a realizar las diferentes operaciones que se necesitan para su

elaboracion.

A finales de los afios sesenta y entrando a los ochenta en Ecuador
se fueron industrializando los procesos de produccion, debido a que los
pequefios talleres familiares se fueron transformando en grandes
empresas, en los afios 90 se empiezan a crear asociaciones y gremios
para impulsar al sector artesanal, ofreciéndoles mejores oportunidades
de crecimiento y a la vez de poder acceder al financiamiento de
maquinaria y materia prima para una fabricacion con mayor valor

agregado.
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llustracién 6 PARTES DEL ZAPATO

CORTE

Taloneta Planta

[
w__cﬁmhmlén % PALMILLA
i Ot s

i Palmilla
Tacén

@—\TACON

Fuente: Google

Sin embargo, la apertura descontrolada a las importaciones de
calzado desde el sector asiatico, a precios excesivamente bajos degeneré
en una competencia desleal de un producto de mala calidad y que pese a
ello practicamente declind la produccién de calzado nacional de todo tipo.

En lo relacionado el sector del calzado en Ecuador se ha manejado
de forma artesanal por la falta de los factores de tecnologia, maquinaria
creando asi mayor tiempo y elevando sus costos, estableciendo mayores
importaciones donde el precio de mercado es menor y la calidad no es tan

favorable para el consumidor final.

Actualmente, gracias a las politicas del cambio de la matriz
productiva se estan dando severas restricciones a la importacion de
productos extranjeros, como también leyes y regulaciones que tienden a
fortalecer al productor nacional especialmente del sector de las pequefias
y grandes empresas, siempre que el calzado ecuatoriano cumpla con los

altos estandares de calidad.

1.3 Planteamiento del problema

El sector del calzado en Ecuador mantiene algunas falencias que
no ha permitido que exista un crecimiento de forma constante, se

mencionara algunas a continuacion:
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Gran parte de la demanda en el mercado ecuatoriano , provienen
de las importaciones , principalmente de los paises asiaticos siendo estos
productos de baja calidad, sin embargo debido al bajo costo de la mano
de obra se manejaban a precios muy bajos llegando a extremos de
competencia desleal. Por ello se vio altamente afectado el productor de
calzado nacional provocando la quiebra de pequefias empresas

dedicadas a la fabricacion de calzado de manera artesanal.

Sin embargo esta problematica fue analizada por el gobierno
nacional para que en el 2009 segun el Banco Central del Ecuador las
importaciones del calzado sean restringidas de tal manera de dar un
impulso a la produccion nacional, inclusive con la condicion de ofrecer un
producto competitivo en excelencia y calidad, exigidos por los estandares

internacionales.

Precisamente por estas medidas restrictivas, actualmente ha
generado en una demanda insatisfecha que en el corto o mediano plazo
tiene que ser cubierta por la produccién nacional. De esta manera,
ademas de generarse un escenario empresarial rentable, se estaria
cumpliendo uno de los objetivos propuestos por el cambio de la matriz

productiva impulsada por el gobierno nacional.

1.4 Justificacion

La oportunidad de cubrir el mercado con la produccion nacional de
calzado, en condiciones altamente eficientes mediante la participacion de
la mano de obra calificada y la optimizacion de recursos en los proceso
productivos, como también en la comercializacién y distribucion, justifica
el presente trabajo de investigacién, sobre todo para el desarrollo y
crecimiento de muchos productores artesanales, los cuales, si bien tienen
el conocimiento en la produccion pero aun falta una vision estratégica que
sustente la optimizacion del proceso productivo con un mejoramiento

continuo y asi procrear un nivel competitivo internacional.
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Se evidencia entonces, otro de los principales causales que
justifican este proyecto, consistente en la implementacion de un plan de
negocios orientada a la confeccion de calzado, su distribucion y
comercializacion en la costa Ecuatoriana, segun el MIPRO sefala que el
mayor porcentaje de produccién de calzado se encuentra en las
provincias de Azuay y Tungurahua, con competidores grandes como lo
son las marca Bunki y Venus, por otro lado en la costa no existen
empresas que confeccionen y distribuyan calzado de una manera masiva
en este sector del pais, permitiendo ingresar de forma adecuada. En el
presente trabajo de investigacién se justifica que la matriz productiva y
aumento de aranceles existido desde el afio 210 permite que ingresen al

mercado nuevas empresas de fabricacion de calzado.

Las contrataciones publicas por parte del Gobierno Nacional,
permite que las empresas sea un proveedor directo de calzado escolar en
el estado Ecuatoriano, la cual hace justificable su ejecucion, generando

un valor agregado al plan de negocios.

1.5 Objetivos
1.5.1 Objetivo general

Diseflar un plan de negocios orientado a la confeccion
industrializada de calzado, distribucion y comercializacion en la costa
ecuatoriana con base a los estudios y andlisis legales, técnicos, de
mercado, socioecondémicos y financieros que conduzca a la generacion de
un producto de alta calidad cumpliendo en los estandares de calidad
exigibles por las politicas enmarcadas en el cambio de la matriz

productiva nacional.

1.5.2 Objetivos especificos

o Realizar un estudio de mercado para cubrir  una demanda
insatisfecha con un mayor posicionamiento del producto, asi como
también los andlisis de costos correspondientes para la

determinacioén de la factibilidad econémico-financiera.
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o Definir  técnicas  especificas para la  confeccion

industrializado de calzado.

o Establecer sobre la base de un plan de operaciones un
proceso productivo, rentable y eficiente a través del éptimo empleo

de los recursos, maquinaria, mano de obra y materia prima.

1.6 Viabilidad y factibilidad del proyecto.

Los productores de calzado, visualizan un mercado cada vez mas
rentable, por lo que los consumidores estan adquiriendo calzado
ecuatoriano con mas confianza, gracias al valor agregado que los
fabricantes ofrecen, inclusive cumpliendo estandares de excelencia y

calidad haciéndolo competitivo en los mercados extranjeros.

En Ecuador existe una demanda insatisfecha de confeccion de
calzado, por la restriccion de las importaciones, este escenario le da una
gran ventaja, a las pequefias y medianas empresas que se dedican a la
fabricacion, para asi poder cubrir la demanda, ofreciendo un producto de
excelente calidad con vision a ser exportado en el corto y mediano plazo.

El plan de negocio reune todas las caracteristicas que lo hacen
viable, generando que se cumplan todas las metas y objetivos
establecidos a corto y largo plazo por parte de la organizacion, dandole un
enfoque esencial a la tecnologia implicada, a los analisis realizados,

difundiendo un mayor desempefio en todos los &mbitos organizacionales.
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CAPITULO 2

2. MARCO TEORICO

Para poder identificar algunos aspectos esenciales del presente
trabajo de investigacion, debemos enunciar y describir algunos conceptos
que conlleven a la ejecucion de un trabajo con una sintesis de
investigacion. Para ello es necesario realizar un andlisis y descripcion de
los fundamentos, estrategias y ventajas competitivas relacionadas con el

proyecto.

2.1 Estudio de mercado

A través del estudio de mercado es posible recopilar informacion
importante sobre el comportamiento del consumidor, proveedores,
clientes, etc. Asi, realizando las investigaciones, propias del area de
marketing, se pueden tomar las decisiones mas acertadas, aprovechar las
oportunidades y vencer las barreras potenciales que la empresa deba

enfrentar.

En lo relacionado al trabajo propuesto, se realizara entrevistas para
tener una mejor vision de como se encuentran el mercado actual, los
cambios que se han suscitado con el pasar del tiempo en la industria del
calzado ecuatoriano, asi como estrategias a plantear por las necesidades
insatisfechas en el mercado, a su vez también reconocer cuales son los

proveedores nacionales que podran suministrar los recursos.

2.1.1 Producto

El producto es un recurso que se ofrece en el mercado sea tangible
o intangible con la prioridad de satisfacer las necesidades que se
encuentran en el mercado, en las cuales abarcan color, empaque, precio,

con una buena calidad para que pueda ser ofrecida al consumidor.

En el presente proyecto se trabaja con dos lineas de calzado:

caballeros y nifios por parte de los caballeros se manejaran dos modelos
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como los clasicos y mocasines, la gama de nifios sera Unicamente
calzado escolar. Todas las lineas que se comercializaran cumpliran las
expectativas del consumidor final, con un calzado enfocado en la
ergonomia, para que no afecte a la comodidad y sobre todo a la salud

del cliente, por medio de un producto 100% ecuatoriano

2.1.2 Precio

Es el valor que se le da a un producto o servicio en general que se
encuentre expuesto en el mercado, el cual esta sujeto, en unos casos, a

la ley de oferta y demanda, y las regulaciones gubernamentales.

El proyecto a demostrar tiene diferentes andlisis referentes al
precio para impulsar en el mercado, este a su vez se debe de dar
mediante la gama y calidad del producto a ofrecer, con los costos y gastos
que se van a realizar al momento de confeccionar el calzado
industrializado de cuero. El precio sera accesible para el mercado vy
acorde a la calidad que se va a implementar en la fabricacion, esto
generard que las personas que adquieran los zapatos sean de un rango
econémico medio alto o mas , brindando modelos exclusivos al

consumidor.

2.1.3 Cliente

Es la persona principal de la organizacion, la que realiza la compra
y adquiere el producto o servicio que se esté ofreciendo, se lo debe de
tratar de manera especial y adecuada, haciendo que se sienta comodo y
augusto, con el trato que se le brinda, teniendo en cuenta que es el motor
con el que la empresa pueda seguir ejecutando las actividades a lo largo

del tiempo.

Los clientes a enfocarnos son las cadenas o tiendas comerciales
para que asi el consumidor final llegue a adquirir el producto,

convirtiéndose en la base primordial
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para poder realizar las diferentes operaciones en el negocio, por
ende se debe de ofrecer un servicio que sea el eje diferenciador de las
demas empresa, en el que el cliente vea la alta calidad en el producto,
con un precio medio alto, y no tenga que recurrir a un calzado de baja
calidad, y de precios bajos como el que ofrece el mercado peruano o
asiatico.

2.1.4 Emprendimiento

El emprendimiento segun (Schumpeter, 2003) indica que es el
factor que revoluciona el patrébn de la innovacién, y el incremento
socioeconoémico, al desarrollar de forma adecuada las caracteristicas de
algun producto o servicio con una posibilidad de ingresar en el mercado,
el emprender algo, se ve reflejado algunos aspectos como es el no
reconocimiento por parte del cliente de lo que se esta ofertando, y se

pueda generar un rechazo por parte del entorno.

2.2 La marca

Es aquel nombre, simbolo, distintivo o forma, que identifica y
distingue un producto o servicio de la competencia, ofreciendo
combinacion de colores, disefios para tener captacion por parte del
consumidor, aquella que forma una identidad clave permitiendo que el

producto o servicio se pueda reconocer de una manera facil y directa.

La marca es una estrategia fundamental para la organizacion,
brindandole grandes ventajas en su funcionamiento, el reconocimiento de
la misma que se va dando por lo largo de los afios, por un producto bien
disefiado, brindando la confianza y seguridad que los consumidores
desean obtener. Siendo este un eje diferenciador, de los diferentes

productos o servicios que se encuentren expuestos en el mercado.
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2.3 Ventaja competitiva.

La creacion de una compaiiia no debe estar ligada al pasado o no
abarcar riesgo sino estaria quedando en el olvido y hoy en dia tenemos
un mercado muy exigente desde el punto de vista de competencia con
productos tanto nacionales como extranjeros. En  este  aspecto los
cambios son constantes y se tienen que adecuar politicas de calidad e
innovacion para asi generar mayor efectividad y aprovechamiento 6ptimo
de los recursos que se posean para crear un producto competitivo y

rentable.

En su articulo de Ventajas Competitivas en la industria de calzado
para las Pymes (OJEDA, 20l1l)estas dependen principalmente de los
medios disponibles a su alcance, ya sea que se encuentren dentro de la
misma empresa o disponibles a través de instituciones publicas o
privadas. Muchas de estas ventajas han derivado de la flexibilidad,
innovacion y capacidad de adaptacion de los actores como en el caso de
la industria del calzado. De esta manera cada PyME desarrolla su propio
potencial basado en sus recursos estratégicos (valiosos), solos o en
combinacion, para adecuarse a las demandas del entorno (Collis y
Montgomery, 1995; De Oliveira y Evaldo, 2003)

Para poder lograr los objetivos esperados, las actitudes del
empresario influyen en la forma en que se explota la capacidad de la
empresa para competir convirtiéndose en un activo esencial para impulsar
las estrategias y “manejar” proactivamente el entorno (Knight, 2000). Esto
requiere la habilidad del empresario para descubrir y crear valor agregado
mediante la combinacion de recursos que obtengan ventaja de las
oportunidades (Kickul y Gundry, 2002).

Dado que una compafiia no se mueve sola si no hay ejes para el
direccionamiento de una institucion, debe adecuarse al entorno y poder

generar estrategias efectivas para un crecimiento continuo.
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Cuando hablamos de ventaja competitiva nos referimos a los
cambios que se pueden dar tanto en el entorno como en el ambiente para
poderse adaptar, debe tener la dinamica basada en el aprendizaje y la
acumulacion de experiencia y esto en el proyecto es una ventaja pues el
mercado de calzado tiene la préctica en la creacion de calzado. Poder
absorber todo este conocimiento que aun falta de explotarlo y pulirlo para
generar mayor crecimiento a nivel industrial y dejar ser artesanal que sea
un beneficio mutuo en el pais se vea un explotacibn no solo sea su
materia prima sino de la calidad de personal que puede administrar sus
recursos para un corto o mediano plazo sea exportador reconocido en el

extranjero.

2.4.- Cadena de valor.

La cadena de Valor es aquella en que se determina el costo de
cada una de las actividades que se relaciona desde la materia prima en
su adquisicion, el proceso de fabricacion hasta la comercializacion y
distribuciéon. Es un instrumento que nos permite determinar como esta
internamente la empresa por medio de los costos e identificar los
elementos potenciales que se tiene en relacion a los competidores por
medio de la generacion de valor para asi dar un producto o servicio al
cliente. Es decir para que se genere la cadena de valor debe ser de forma

menos costosa y tener la mayor diferencia entre sus antagonistas.

La cadena de valor esta formada por tres partes, comienza con las
actividades primarias que son para el desarrollo en la empresa como
produccion, comercializacion, logistica, post- venta, producto, siguiendo
con las actividades de apoyo donde esta el talento humano, tecnologia,
compra de bienes y servicios, infraestructura y relaciones publicas. Y por
altimo tenemos el margen que son los costos incurridos por los ingresos

percibidos del giro del negocio generando valor.

Un andlisis en la cadena de valor como proveedor-cliente-

consumidor final se puede identificar las debilidades y fortalezas desde su
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abastecimiento de la materia prima hasta el servicio al cliente. Unas de los
aspectos a identificar por medio de cadena de valor son aquellos costos
tanto altos como bajos en los que se incurre y que son sintomas de las
fortalezas y debilidades de la empresa. La cadena de valor permite saber
cOmo estamos internamente y sacar el mayor provecho de los
implementos que se posea permitiendo un comparativo con nuestros
competidores. En el sector del calzado esta metodologia nos permite
conocer que instrumentos internos a fin de mejorar, crear una ventaja
competitiva y potencializar aquellas que nos permita diferenciar en el

mercado.

La cadena de valor siendo un instrumento de identificacion para
ver externamente como esta el mercado y saber que hay un mercado
insatisfecho que no se abarca y busca una entrega mas rapida pues
muchas veces por la falta de estandarizacién y aun por manejarse de
forma artesanal, y este trabajo de investigacion lo que trata es identificar
cudles son las falencia, mejorarla y dar el calzado que busca el mercado

con alta calidad y en tiempo esperado.

2.5 Ciclo de vida del producto.

Segun (Richard, 2006) el ciclo de vida del producto es un modelo
gue supone que los productos introducidos con éxito a los mercados
competitivos pasan por un ciclo predecible con el transcurso del tiempo, el
cual consta de una serie de etapas (introduccion, crecimiento, madurez y
declinacién), y cada etapa plantea riesgos y oportunidades que los
comerciantes deben tomar en cuenta para mantener la redituabilidad del

producto.

El ciclo de vida de un producto es una evolucion del producto en el

mercado, a través del tiempo en la que se diferencia por las diferentes
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etapas que se desarrolla al pasar el tiempo, generando la supervivencia o
la desaparicion de aquel producto que se oferta en el mercado.

llustracién 7 CICLO DE VIDA DE UN PROYECTO

CICLO DE VIDA DE UN PRODUCTO EN EL MERCADD

A
¥ INTRODUCCION CRECIMIENTO MADUREZ DECLIVE

QD
v

TIEMPO

Fuente: Google

El ciclo de vida del producto consta de cuatro etapas como son las

siguientes:

1.- Introduccion: es aquella cuando se introduce un producto o
servicio nuevo en el mercado, en la etapa de introduccion las utilidades
son negativas debido a las ventas que se obtienen son muy escasas y

muchas veces los gastos que se generan son mayores.

2.- Crecimiento: en esta etapa poco a poco el producto se esta
estableciendo en el mercado, y las ventas se van incrementando, en la
qgue el consumidor ya esta consciente de que el producto se encuentra en

el mercado.

3.- Madurez: en esta etapa el producto ya se encuentra
posicionado, y las ventas son de manera rutinaria, una de las

caracteristicas de la etapa es que se empieza a incrementar la
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competencia por ende se puede llegar a disminuir sus ventas o pueden
seguir aumentando, esto se da por la existencia de una competencia
acelerada que realiza diferentes cambios en los precios y costos del

producto.

4.- Declinacion: en este punto la demanda del producto comienza
a declinar, debido a que el producto de la competencia tiene
nuevos atributos y detalles del producto, que genera la captacién del
cliente, por lo que esto repercute a la reduccién de personal en los

diferentes departamentos, y muchas veces al cierre de la empresa.

Revisando los diferentes conceptos sobre el ciclo de vida de un
producto se llega a un analisis, que para mantener el producto totalmente
activo en el mercado se deben de implementar diferentes estrategias que
permitan que el producto evolucione a través del tiempo, sin que se vea
afectado ninguno de los atributos que lo posiciono en el mercado, como lo
es modelo, calidad, variedad, durabilidad, comodidad, y sobre todo
dandole un valor agregado a cada uno de los productos o servicios que se

va a implementar en el mercado.

2.6 Estructura de la empresa.

La estructura organizacional son aquellos detalles de cémo se
organiza o agrupa las diferentes actividades o relaciones entre el gerente
de una organizacion y sus trabajadores la estructura organizacional

se divide en tres formas como lo son la funcional, matricial y divisional.

2.6.1 Estructura funcional

La estructura funcional es aquella que se encarga de realizar
agrupaciones en un solo departamento, a todos aquellos que realicen la
misma actividad o diferentes en la empresa y que se encuentren
vinculadas entre si, esta estructura la utiliza las pequefias empresas y
permite aprovechar los diferentes recursos que se utilizan en su

elaboracion.
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Permitiendo que exista un mejor control por parte del gerente, de
las diferentes actividades que realizan los trabajadores, y se genere una
confianza y un mejor desenvolvimiento en el area de trabajo entre gerente
y trabajadores para obtener excelentes resultados a un tiempo

determinado.

La estructura funcional tiene caracteristica que permite una
actividad mas adecuada, una de ellas, es que exista una comunicacion
adecuada, directa y rapida sin la necesidad de que existan
intermediarios. También no todo superior cuenta con una autoridad

directa en los subordinado, méas bien su autoridad es parcial.

La desventaja es que la organizacion puede perder el horizonte de
conseguir las metas que se ha establecido con anterioridad, la ventaja
que genera la estructura produce economia de escala, existe poco
personal, los subordinados se sienten totalmente satisfecho con cada uno

de los beneficios que les ofrece la empresa.

2.6.2 Estructura divisional.

Segun (Ronda, 1995) sefiala que la estructura divisional es un
sistema mas descentralizado que la estructura funcional, esta estructura
esta separada por departamentos independientes ya sea por linea de
productos, mercado o ubicacién convirtiéndose asi una mejor manera de

administrar y tener un mayor control.

Esta estructura se define o se desarolla principalmente cuando
exite una organizaciébn grande, en donde existen diversas lineas de
produccién y productos, en la que la empresa se perita tener divisiones
para cada uno de los productos que se ofrece.

La estructura divisional tiene diversas ventajas como lo es la
reduccion de economias de escalas en los diferentes departamentos,
impide la estandarizacién entre los diferentes productos, conduce a una

coordinacién entre las lineas de producto.
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Mediante esta estructura lo que la empresa desea evitar es el
riego, y a su vez facilitar las nuevas oportunidades que se encuentran en

el mercado.

2.6.3 Estructura matricial

La estructura matricial es la combinacion de la estructura funcional
y divisional, permite que muchas veces por la existencia de diferentes
mandos en la organizacion, los empleados tengan dos jefes uno el

gerente del departamento funcional, y otro el jefe de proyectos.

A su vez la ventaja es que pueden resolver diferentes problemas,
permite obtener una organizaciébn que a su vez sea flexible, permite
obtener una excelente coordinacion de los diferentes proyectos o

propuestas establecidas por la empresa, permite conservar la economia

Causa confusion cuando no existe una cadena de mando bien
estructurada, no todas las personas se ajustan a una estructura matricial,
y no todos los empleados tienen el espiritu para poder colaborar con los
diferentes cambios que requiere la estructura, para beneficio de la

organizaciéon y de los empleados.

2.7 Organizacion.

La organizacién es aquella que permite descifrar lo que es
necesario implementar en la empresa, de una manera adecuada y
pertinente, para poder llevarlo a cabo de una forma determinada y
especifica. Con responsabilidad y propdésitos que a lo largo del tiempo
puedan ser factibles, y la empresa se vea beneficiada en los diferentes

aspectos.

Con las diferentes teorias, y andlisis correspondientemente
realizados, estos conceptos nos ayuda a identificar y a tener una mejor
vision de lo que se desea implementar en el plan de negocios, dandole un
aporte importante a lo referente a la fabricacion industrializada del

calzado, teniendo en cuenta la organizacion, que brinda un valor
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agregado para el mejor desenvolvimiento de la empresa. Permitiendo asi
a lo largo del tiempo tener grandes oportunidades de poder exportar el

producto.

La organizacion se refiere a un orden de como se deben manejar
dentro de una empresa y el orden jerarquico que se debe llevar en una
institucién , si no hubiera la distribucion pues seria un desorden y no se
podrian manejar bien los recursos dado, pues es esencial que un
administrador organice no solos sus recursos tangible sino también los
intangible que pueden ser los mas complicados de manejarlo pero con un
desenvolvimiento adecuado las personas se pueden encaminar hacia los

objetivos que tiene en la empresa.

Como para toda empresa la organizacion es fundamental para
seguir adelante y en sector de calzado no se puede quedar atras al tener
recursos necesarios para el giro del negocio se debe manejar un orden,
en cada uno de sus procesos tanto en el area administrativa como de
produccioén. Pues seguir el paso a paso genera eficiencia y eficacia dando

valor a la utilizaciéon de los recursos.

En el plan de negocios la organizacion de la empresa es la base
fundamental para llevar un mejor desenvolvimiento en ella, a su vez para
poder llegar a tener un mejor desarrollo a los procesos de elaboracion de
calzado industrializado, y reducir el tiempo muerto que se genera en su
fabricacion, para obtener un mejor balance y llegar a las metas

establecidas por la empresa.

2.8 Organigrama organizacional.

El organigrama es el que ayuda a diferenciar los cargos que se van
asumir, a su vez refleja los diferentes vinculo que tienen los demas
departamentos de la empresa que se relaciona con las actividades

correspondientes a cada uno, construyendo de forma responsable, y
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adecuada una estructura entendible, con los departamentos
correspondientes.

Un organigrama organizacidbn es un eje para saber como esta
compuesta la empresa y en cargo se encuentra las personas que trabajan
en la misma, y quienes tienen que tener conocimiento de esta estructura
son los clientes internos, si bien es cierto somos una empresa pequeia
iniciando en su funcionamiento no dejara de tener su flujo interno, que es
base para ver la ampliacibn que se puede dar afio a afio con las

expectativas de crecimiento que se empresa en un corto y mediano plazo.

2.9 Entrevista.

Segun (Alonso, 1994) indica que la entrevista es aquella que se
genera de manera directa, en la que se desea obtener informacién de una
forma personalizada tales como vivencias, opiniones acerca de los temas
que se esta tratando. En la que se va construyendo un area de discurso,
entre el entrevistado y el entrevistador de una manera determinada, en la
que el entrevistador debe de tener bien establecido los objetivos para

obtener la informacién deseada.

2.9.1 Tipos de entrevista

La entrevista pueden variar dependiendo de la situacion en la que

se esté desarrollando, las entrevistas se dividen en:

2.9.1.1 Entrevista estructurada.

Para Rincon (1995) sefiala que la entrevista estructurada esta en
una situacion en la que el entrevistador tiene una serie de interrogantes y
con plena planificacion lleva a cabo la estructuracion de un listado de
preguntas de tipo cerrada en la que el entrevistado solo se limitara a
contestar negativa, afirmativamente, o seleccionar la respuesta que el

entrevistado crea que es la adecuada.
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2.9.1.2 Semiestructurada

Segun (Rincén, 1995), la entrevista semiestructurada, sefiala que
es aquella que se establece y analiza con anticipacion cual es la
informacion primordial que se desea conseguir, las diferentes preguntas
gue se realizaran seran de manera abiertas, para poder recabar mayor
informacion de la establecida, y permite ir estructurando la informacion

para poder llegar un informe final del mismo.

2.9.1.3 Entrevista no estructurada.

Indica (Olabuénaga, 1989) que la entrevista no estructurada,
genera una mayor amplitud en la informacién, ya que no se realiza
listados de preguntas con anterioridad, en la que las preguntas y
respuestas pueden ser de manera abierta, en donde el entrevistado de
una respuesta amplia o corta, a su vez el entrevistador requiere una mejor
preparacién, porque la informacién que es emitida necesita de un mejor

analisis.

Realizando los debidos analisis para la ejecucion de las entrevistas
en el plan de negocios se ha llegado a la conclusién de realizar
entrevistas de tipo no estructurada, en donde el entrevistado tendra todas
las facilidades para poderse expresar de los diferentes temas a tratar, en
este caso se haran preguntas referente al calzado en general.

2.10 Marco conceptual.

Cuero: es la materia prima esencial para la elaboracion del
calzado, se lo extrae del ganado. En el Ecuador ha generado un gran
desarrollo de variedad, disefio y gran parte de las industrias se encuentra
en las provincia de Tungurahua, Azuay, Pichincha y Guayas segun el

instituto de Promocién de exportaciones e inversiones.

Hormas: Es el modelo para el armado y disefio del calzado, se

muestra el molde del pies, es material importante para la confeccion de
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calzado pues deben ser de forma Ortopédicas y de moda de acuerdo al

mercado como los requerimiento de fabricacion.

Suela: Es un material que se encuentra incorporado en la
elaboracion del calzado, se ubica en la parte inferior del calzado. En las
empresas son de gran requerimiento pues van en conjunto con las

hormas.

Tacdn: se encuentra en la parte inferior del calzado, es donde se
apoya el talon, puede medir milimetros como centimetros dependiendo de
la necesidad y en el equilibrio que se desea mantener, por lo generar las
mujeres son las que solicitan un tacon alto. Estas deben sujetarse a la

horma pues deben sujetarse a las medidas  estéticas y anatémicas.

Modelaje del calzado: esto dependera del corte y disefio por lo
genera el area técnica lo elabora con las personas especializadas en esta

area.

Sintético: se encuentra elaborado por bases industriales
especificamente quimico y se asocia al tipo del calzado. Pueden ser
plasticos sintéticos, residuos de cuero o textiles de piel animal, dependera
del producto final que queramos ofrecer. Para el mercado ecuatoriano se
usa bastante el material sintético en el calzado, por la comodidad en su

uso, y el precio es accesible.

Curtido: “Es el proceso de convertir la piel en cuero imputrescible,
tradicionalmente con tanino un compuesto quimico acido que evita la
descomposicion y a menudo da color”. Germillac. Este procedimiento en
el Ecuador se ha venido manejando artesanalmente desde los afios 70

pero en la actualidad ha tenido gran desarrollo a nivel industrial.

Aparar: Corresponde a coser o union de las partes del calzado,

permitiendo ir dando forma y estilo al zapato que se este fabricando.

Puntera: Parte que permite cubrir la punta del pie del calzado.

47



Cambrillon: Resorte que se pone entre el talon y el metatarso la
cual permite dar forma a la suela, y a su vez permite generar estabilidad al

momento de asentar el pie.

Forro: Parte que va introducida dentro del calzado, que le genera
suavidad a la parte del pie, la cual evita a que se generen transpiraciones

en el pie.

Calidad: Es aquel diferenciador esencial generado por
comparacion entre los competidores a través de los clientes que busca
satisfacer sus necesidades y exigencia, se vuelve en una ventaja
competitiva. La calidad debe ser esencial al momento de producir un
articulo de vestir pues las expectativas de un consumidor siempre esta en

cuanto tiempo va a durar algun bien a su adquisicion.

Proveedores: aquellas personas o empresas que nos permiten
adquirir los diferentes implementos para la fabricacion de un producto o
brindar un servicio. En nuestra actividad econdmica es esencial la relacion
gue mantengamos con nuestro proveedores pues por medio de los

insumo se puede realizar la elaboracion del calzado.

Productividad: es la relaciobn entre los bienes o0 servicios
producidos con los recursos utilizados, en el area de fabricacion se puede
evaluar por sus procesos de produccion, maquinarias, mano de obra
calificada y los equipos de trabajo, es decir que generen la mayor
efectividad en cada uno de sus métodos. Un nivel alto de productividad
se convierte en una ventaja competitiva entre los contendientes en la
industria del calzado pues abarcaria mas participacion de mercado

generando asi mayor reconocimiento y rentabilidad para la empresa.

Estudio Técnico.- nos permite tener un analisis de profundidad y
objetividad, para poder tener los parametros en juicio técnicos permitiendo

el tamafio de atender la demanda, el lugar donde se encontrara la
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empresa, las caracteristicas de los procesos, para que se generen tanto

los ingresos como los egresos.

Andélisis administrativo: Es el estudio que se genera en la
organizacion desde el ejercicio econdmico de la empresa, los recursos, su
jerarquia y cada una de las areas que intervengan. Por medio de un
Andlisis se pueden generar mejores resultado que beneficia a la
compafiia, permitiendo una toma de decisiones mas eficiente para el
cumplimiento de las estrategias establecidas e incluso una correlacion
con los participantes de la organizacion a través de las habilidades de la
direccion empresarial y los instrumentos materiales como humanos que

se mantengan.

Andlisis de factibilidad econdmico: corresponde a los
procesamientos de datos entre los costos e ingresos, esperando obtener
un rendimiento para un proyecto factible. Nos muestra la parte de las
inversiones, financiamiento para el desarrollo de los balances,
presupuestos e indicadores econdmicos y financieros que nos permitan la
factibilidad del plan de negocios de la industrializacion de calzado con

rendimiento a corto o mediano plazo.

2.11 Marco legal
En este ambito se va a desarrollar todo los puntos del aspecto legal
gue se necesita para el desarrollo del plan de negocios.

LEY DE ECONOMIA POPULAR Y SOLIDARIA

Segun la ley de economia popular y solidaria dispone en el Art. 3 de este

cuerpo legal donde indica su objeto, estos son:

a.- Reconocer, fomentar y fortalecer la Economia Popular vy
Solidaria y el Sector Financiero Popular y Solidario en su ejercicio y

relacion con los demas sectores de la economia y con el Estado;
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b.- Potenciar las practicas de la economia popular y solidaria que
se desarrollan en las comunas, comunidades, pueblos vy
nacionalidades, y en sus unidades econdémicas productivas para

alcanzar el Sumak Kawsay;

c.- Establecer un marco juridico comudn para las personas naturales
y juridicas que integran la Economia Popular y Solidaria y del

Sector Financiero Popular y Solidario;

d.- Instituir el régimen de derechos, obligaciones y beneficios de las

personas y organizaciones sujetas a esta ley; vy,

e.- Establecer la institucionalidad publica que ejercera la rectoria,

regulacién, control, fomento y acompafiamiento.

LEY DE SUPERINTENDENCIA DE COMPANIAS

Este plan de negocios va a estar estructurado como compafiia an6nima,
en la que la ley de superintendencia de compariias sefiala en su seccion

VI, los siguientes articulos
1. CONCEPTO, CARACTERISTICAS, NOMBRE Y DOMICILIO

Art. 143.- La compafia an6nima es una sociedad cuyo capital,
dividido en acciones negociables, esta formado por la aportacién
de los accionistas que responden Unicamente por el monto de sus
acciones. Las sociedades o compafiias civiles anonimas estan
sujetas a todas las reglas de las sociedades o compafiias

mercantiles anénimas.

Art. 144.- Se administra por mandatarios amovibles, socios o no.
La denominacion de esta compafia debera contener la indicacion
de “"compafiia anénima" o “"sociedad anbénima’, o las

correspondientes siglas. No podra adoptar una denominacion que
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pueda confundirse con la de una compafiia preexistente. Los
términos comunes y aquellos con los cuales se determine la clase
de empresa, como ‘“comercial’, ‘“industrial", "agricola",
“"constructora”, etc., no seran de uso exclusive e iran acompafiadas

de una expresion peculiar.

Las personas naturales o juridicas que no hubieren cumplido con
las disposiciones de esta Ley para la constitucion de una compafiia
anénima, no podran usar en anuncios membretes de carta,
circulares, prospectos u otros documentos, un nombre, expresion o
siglas que indiquen o sugieran que se trata de una compafia

anénima.

Los que contravinieren a lo dispuesto en el inciso anterior, seran
sancionados con arreglo a lo prescrito en el Art. 445. La multa
tendr4 el destino indicado en tal precepto legal. Impuesta la
sancion, el Superintendente de Compafias notificara al Ministerio

de Salud para la recaudacion correspondiente.

LEY DE SISTEMA NACIONAL DE CONTRATACION PUBLICA.

Art 7.- sefiala que el Sistema Nacional de Contratacion publica,
(SNCP), es el conjunto de principios, normas, procedimientos,
mecanismos Yy relaciones organizadas orientadas a la
planeamiento, programacién, presupuesto, control, administracion y
ejecucion de las contrataciones, realizadas por las Entidades
Contratantes. Forman parte de SNCP las entidades sujetas al

ambito de esta ley.

Art. 26.- Asociaciéon para ofertar.- En los procedimientos a los que

refiere esta Ley los oferentes inscritos en el RUP, sean personas
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naturales o juridicas, podran presentar sus ofertas individualmente,
asociadas, o con compromiso de asociacibn o consorcio. La
participacion de la consultoria extranjera, sea ésta de personas
naturales o juridicas, se limitar4 a los campos, actividades o areas
en cuyos componentes parciales o totales no existe capacidad
técnica o experiencia de la consultoria nacional, determinadas por

el Servicio Nacional de contratacidn publica.

Segun la SERCOP indica que para que las personas naturales o
juridicas puedan ofrecer sus productos o servicios al estado Ecuatoriano,
tendran que cumplir con los siguientes requisitos que se detallaran a

continuacion:

1. Formulario de registro en el RUP impreso del Portal
www.compraspublicas.gob.ec, firmado por el representante
legal.

2. Acuerdo de responsabilidad impreso del Portal
www.compraspublicas.gob.ec, firmado por el representante
legal.

3. Copia certificada o fiel copia de la escritura de constitucién,
aumentos de capital y reformas al estatuto social, inscritas y/o
aprobadas en el Registro Mercantil u érgano competente; en el
caso de firmas consultoras, la actividad de consultoria debera
constar expresamente en su objeto social vigente.

4. Copia certificada o fiel copia del nombramiento del
representante legal, inscrito en el Registro Mercantil.

5. Copia de la cédula de ciudadania del representante legal, o
copia de la cédula de identidad o del pasaporte, y visa que le
permita a éste ejercer legalmente las actividades para las que
se habilita, en caso de ser extranjero.

6. Copia del certificado de votacién vigente, en caso de tener

obligacion de votar.
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7. Original y copia simple del Registro Unico de Contribuyentes
RUC de la persona juridica.

8. El representante legal de la persona juridica podra autorizar a
un tercero la realizacién del proceso de inscripcion, presentando
la correspondiente autorizacion escrita, y acompafiando a ésta
la copia de la cédula de ciudadania y el certificado de votacion
de quien realice el tramite.

9. Otra documentacion que el INCOP considere necesaria para el
cumplimiento de cualquier exigencia establecida en el
ordenamiento juridico.

10.Estar al dia en las obligaciones tributarias administradas por el
SRI. La verificacion se realiza a través del sistema informético
interconectado, no es necesario traer ningun certificado.

11.Si Usted es empleador, debera estar al dia en sus obligaciones
patronales con el IESS. La verificacion se realiza a través del
sistema informético interconectado, no es necesario traer

ningun certificado.
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CAPITULO 3

3.1 RELACION COMERCIAL — PRESENTACION DEL
PRODUCTO

El producto que se ofrece en el presente trabajo de investigacion es un
calzado de cuero de alta calidad, excelente durabilidad con disefios variados,
exclusivos propios de las tendencias y los gustos de la actualidad.

El calzado tiene las adaptaciones a los cambios de volumen que sufre el
pie en cada paso a lo largo del dia, permitiendo la circulacion arterial y con ello
facilitar el caminar sin dejar de lado la estética y elegancia del calzado. Otras de
las caracteristicas que se proponen en el producto es que el calzado sea
impermeable para soportar las temporadas de invierno evitando el acceso de
humedad y también del vapor de agua. Mientras que para verano el calzado
tiene muy buenas caracteristicas de absorcion de aire a fin de evitar los

problemas del sudor.

El estudio presenta un calzado de cuero de alta calidad y de excelente
durabilidad con un disefio propio y exclusivo a las tendencias y los gustos de la
actualidad. Contaremos con lineas para hombres y nifios. En el &rea de hombres
tenemos dos gustos muy acorde al caballero actual con una elegancia clasica
que no debe de faltar en su armario y muy cotizado al momento de diferenciarse
en su estatus social. Por otra parte el hombre es muy abierto, le gusta las
reuniones Yy parte deportiva por lo que también se incluye la modalidad de los
Mocasines que a la hora de una salida son indicado por su frescura al combinar

con diferentes prendas de vestir.

No podemos dejar a los nifios a un lado, claro esta que quienes compran
estos zapatos son los padres pero al fin al cabo la eleccién es por parte del nifio

por su disefio y gustos, pero lo que busca un padre de familia es la durabilidad.
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3.1.1 Calzados para hombres

El hombre tiene un gusto menor por la moda en el calzado que la mujer,
pero no deja atrds su combinacion al momento de vestir, pues el zapato es
fundamental al momento de lucir su aspecto fisico. Los zapatos mas adecuados

para el hombre son con cordones o una pequeia elasticidad en la parte lateral.

Tabla 2 CARACTERISTICAS DEL CALZADO DE HOMBRE

CARACTERISTICAS DESDE HASTA
EDAD 18 Anos 65 aflos o0 mas
TALLA DE
CALZADO 37 45
ESTATUS SOCIAL Medio Alto Alto
Clasico -
ESTILO Semiformal formal

Fuente: Entrevista — Enero 2015
Elaboracién: Autores

3.1.2 Zapatos clasicos para hombres.

Es un calzado que no puede dejar de existir en el armario de un hombre
pues siempre va tener un evento formal en su vida social. Dependiendo el tipo
de zapatos se puede transmitir la personalidad de un hombre y mas aun a
quienes les toca en su diario vivir una vestimenta formal enfocada mas en la
rutina y las actividades propias del esfuerzo de su trabajo. No debe dejar de ser
un complemento a la hora de vestir y lucir bien siendo mas estilizado y sobrio

demostrando su distintivo y formalidad con buenas prendas de vestir.

Para ello se tiene este estilo clasico de zapatos que en su distintivo por
el material de uso tendra hormas de tipo italiano muy solicitado por el
consumidor. Su parte externa sera totalmente de cuero pulido liso, con cordones

de cuero dandole mayor elegancia al zapato, en su interior sera forrado de cuero
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con punteras de hilos nylon cosido a mano permitiendo una mayor resistencia al
trabajo sin dejar de lado la elegancia que se quiere mostrar; su suela sera de
cuero para no perder la estética y vaya acorde al traje de un hombre formal.

llustracion 8 MODELO DE CALZADO

Fuente: Google

llustracion 9 MODELO DE CALZADO

Fuente: Google
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3.1.3 Zapatos mocasines para hombres

Este tipo de calzado proviene de los nativos americanos, su cosido es
mas elaborado y de forma artesanal por lo general de una sola pieza a través de
la piel animal. Tiene a ser semiformal demostrando una personalidad mas ligera
y un buen gusto por el vestir y llega a seruna tendencia juvenil y a la moda, se
reconoce una prudencia y creatividad al momento de combinar sus prendas del
vestuario, es muy opcional al momento del encuentro con unos amigos, O
familiares para pasar un buen rato en compafiia de conocidos, su mayor

recomendacion es unos jean, pantalones vaqueros, o bermudas.

Los mocasines son muy solicitados por el consumidor final y su
diferenciacion esta en el disefio, color y pequefios accesorios al momento de la
fabricacion , tienden a ser mas coémodos, ligeros y frescos que son
caracteristicas del producto a ofrecer, su parte externa es de un cuero pulido
clasico y dependera del labrado para su distincion sin dejar la perdida de la piel
original , el cosido con hilo nylon y sus broches como accesorios seran en las
partes laterales, como también hay modelos con cordones de cuero sintético.

llustracién 10 CALZADO MOCAZINE

Fuente: Google
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3.1.4 Calzado para nifios

El calzado que se va a elaborar apunta al sector escolar, se
ofrecerd a nifios y nifias modelos sencillos, pero con durabilidad,
permitiendo que el cliente vea reflejado la comodidad, resistencia,
suavidad, calidad, duracion del producto, usando materia prima exclusiva
como la suela antideslizante, para evitar caidas y resbalones que puedan
poner en peligro la estabilidad del nifio/a, cuero resistente ante raspones
expuestos por el trajinar del dia a dia, taloneras y cambrillon que serd el
soporte del corte del calzado, entresuela y suela que brinden la
estabilidad al pie en el momento de caminar, y un tacén de
aproximadamente 3 centimetros, pasadores resistentes y suaves que

permitan que el nifio tenga facilidad de amarrar.

Tabla 3 CARACTERISTICAS DE CALZADOS DE NINOS

EDAD 4AR0S 18 afios o
mas
TALLA DE CALZADO 24 40
ESTATUS SOCIAL Medio Alto Alto
ESTILO Clasico - formal
Semiformal

Fuente: Entrevista — Enero 2015
Elaboracién: Autores
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llustracion 11 MODELO DE CALZADO DE NINOS

Fuente: Google

llustracion 12 CALZADO DE NINOS

Fuente: Google

3.2  Marketing mix

3.2.1. Estrategias de Producto.

La calidad, comodidad, durabilidad e innovacion exclusiva es el
resalte en la vestimenta. Se pretende con estas variables posicionar en la
mente de los clientes. En las etiquetas se pondra el nombre de la
empresa para que sea reconocido y recordado ante los consumidores.

Mientras que las cajas sirven como implemento llamativo, tiene un estilo
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de elegancia pues nuestro mercado es mas formal para una excelente
presentacion, tendra un brillo que con la imprenta que se coordinara para

se diferencia en las tres lineas que manejamos hombres, mujeres y nifios.

El calzado es de excelente calidad y mayor confiabilidad para el
consumidor se dard una garantia de seis meses con defectos que se
deriven de la elaboracion del zapato mientras se le haya dado un uso
normal del calzado. Al igual que el tiempo de entrega serda uno de las

preocupaciones que sean en el tiempo indicado por los compradores.

Con el fin de que el producto sea llamativo para el consumidor y
conociendo las exigencias de los consumidores, llevaremos a cabo

modelos distintivos y de elegancia para los hombres puntos.

Imagen vy brillo.

Con el crecimiento del mercado masculino se necesita una gran
diversificacion de modelos sin dejar la elegancia y el confort, por lo que
entregaremos brillantina en cada caja de zapatos para que no se reduzca
el acabado al producto final. Por otra se dara garantia del zapato por 6
meses si hay alguna falencia en su fabricacion se asumird el gasto y se

entregara uno nuevo en su reemplazo.

Bolsas de Zapatos

Al momento de ofrecer un producto debe ser llamativo desde la primera
vez que llega a observarlo. Pues al momento de adquirirlo cada zapato

tiene su bolsa para una mejor proteccion antes de su uso.

3.2.2 Estrategia de Plaza.

Dentro de las estrategias de plaza los canales de distribucion se
manejara desde las bodegas que se tiene en la empresa hacia los
almacenes de calzado que se encargaran de la comercializacion, pues el
producto no ira directo al consumidor por parte de la empresa, mas bien

de las cadenas o tiendas.
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Los vendedores estan distribuidos de la siguiente manera:

Vendedores zona norte : Se ubicara en la zona sur, especificamente en
las provincias de Manabi y Guayas para que sea distribuido en centros
comerciales y supermercados mas reconocidos en el pais como

Supermaxi, Hipermarket, Gran aki, Comisariato.

Vendedores zona sur : Se concentrara en la zona Norte en la ciudad de
Quito en los puntos de los centros comerciales y supermercados mas

reconocidos en el pais.

llustracion 13 DISTRUBUCION DE MERCADO

centros
comerciales

Esmeralda,
VENDEDOR Manabi, Santa
Elena

consumidor

final
supermercados

CALZADO S&S

centros
comerciales

\~ supermercados

consumidor

final

Guayas, Los Rio
VENDEDOR 2 s , El Oro

Fuente: Entrevista — Enero 2015
Elaboracién: Autores

3.2.3 Estrategia de promocion.

La estrategia de promocion es muy importante para las empresas,
es la que incentiva al cliente a adquirir los diferentes productos o servicios

gue se estan brindando, lo que permite al cliente informar, la excelente
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caracteristica del producto y cuéles son los beneficios que la rodea, la
cual tiene diferentes variables como venta personalizada, publicidad,

propagandas, etc.

La promociéon pertenece a las 4ps del marketing la que ayuda a
identificar las caracteristicas que posee el producto o servicio de una
manera inmediata y directa con el cliente, permitiendo que se generen

nuevos clientes a lo largo del tiempo
La estrategia de promocion tiene los siguientes puntos:

3.2.3.1Estrategia de promocién de ventas

Aquella estrategia que mediante los distintos incentivos sean
descuentos, u otros productos refleja resultados de corto plazo generando
un alza en la demanda, Yy aumenta la participacién de los vendedores y
los mediadores, una de las desventajas de la promocién de ventas es que
si no se realiza un buen analisis 0 se implementa de una manera no

adecuada puede disminuir su participacion en el mercado.

Uno del objetivo de la promocién de ventas es el incrementar las
ventas a un corto plazo, intensificar la lealtad del cliente, incrementar la
recompra del producto, a su vez tenemos diferentes estrategias de ventas

gue son las siguientes:
Promocion dirigida a los consumidores.

Consiste en persuadir al cliente para que realice la compra de
cierta marca que se encuentra en el mercado, incluso la recompra del
mismo producto o servicio, este es un gran eje de estrategias
promocionales, realizando las debidas publicidades hace que el cliente se
entusiasme y vaya a la tienda a consumir el producto. Lo que se trata de
realizar con las promociones dirigidas a los consumidores es que exista

un fortalecimiento del producto o servicio.
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Venta personal.

La venta personal, es la que permite realizar una comunicacion
directa y la promocion y venta de un producto por medio de una
interaccion inmediata entre el distribuidor y vendedor suscitando una
situacion de compra, y se permite cultivar una relacion con el cliente de

corto y largo plazo.

En la que se pueden realizar asesoramientos personalizados, para
llegar al objetivo de la fidelidad del cliente, al mismo modo ayuda a que el
cliente exprese y evalué cuan bueno es el producto y si debe de
realizarse algin cambio en él, las ventas personales se realizan
basicamente cuando el producto que se va a ofrecer al mercado es
nuevo, y complejo de explicacion, el cual necesita una descripcion

detallada de lo que conlleva el producto.
Estrategia de publicidad

La publicad es una de las estrategias mas fuertes en el ambito de
los negocios, es una comunicacion impersonal con el cliente, es la que
permite dar a conocer un producto, servicios o ideas, a un grupo masivo
de clientes, uno de los medios de publicidad es la televisién, radio,
internet o medios impresos, permite la colocacion de mensajes y avisos
de diferentes caracteres que persuadiesen al consumidor o usuario a
informarse acerca de los objetivos y beneficios que tienen el producto o
servicio que se esta promoviendo. La publicidad tiene debe de tener las

siguientes caracteristicas:

o Necesita de un patrocinador

o Debe de tener un costo

o Debe de tener un publico objetivo

o Tiene objetivos que cumplir

o Utiliza medios masivos de comunicacion
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Estrategia de las relaciones publicas

Las relaciones publicas en comparacion de la publicidad y ventas
personales, no tienen un mensaje de ventas esencial, es la que realiza las
diferentes evaluaciones sobre las actitudes de la organizacion, los
valores, politicas y productos que se ofrecen, también genera al analisis
hacia el consumidor, proveedores, accionista, gobierno y demas entes
que intervengan en el proceso, permitiendo que se establezcan
excelentes relaciones con cada uno de ellos, en la que se constituye una
buena imagen de la compafiia, con la finalidad de que exista la

aceptacion del producto o servicio que se desea ofrecer.

La estrategia que se va a implementar en el plan de negocios sera
la de ventas personal en la que se va a tratar con el cliente, la calidad del
producto, el proceso con que se elabora, e informar de los diferentes
precio que tendra el producto, asi también acogemos la estrategia de
relaciones publicas en la que se llegara a tener una buena relacion con
cada uno de los distribuidores a fin de tener un posicionamiento del
producto a ofrecer.

3.2.4 Estrategia de precio

Estrategias de precios es aquella que permite fijar un precio base
para un producto o servicio que se desea implementar en el mercado, en
el que permita a lo largo del tiempo llegar a un punto de equilibrio, y poder
establecer los diferentes objetivos que se desea llegar con los precios

pactados.

Cabe mencionar que la fijacién de precios se basa a diferentes
estrategias que la organizacion con debido conocimiento y analisis indica
cual es la mas adecuada para el plan de negocios. Teniendo en cuenta
gue si se desea modificar los precios no es facil, porque el cliente se ya
se encuentra familiarizado con los precios que se han establecido con

anterioridad.
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Por Esto existen diferentes estrategias que se las mencionaran a

continuacion:
Estrategias de precios conectados ala competencia

La diferencia de esta estrategia de precios, es que se toma como
base las diferentes acciones que hace los demas competidores, esta
estrategia se basa cuando en el mercado existen muchos productos de la
misma procedencia y no existe demasiada diferencia entre cada uno, esto

desencadena a que exista precios parecidos, sobre un mismo interés.

Implementando la estrategia de precios conectados a la
competencia permite que un nuevo competidor ingrese al mercado de una
manera mas rapida, porque sus precios van a estar basados a los

establecidos ya por el mercado y a los deméas competidores.
Estrategias de descremado de precio

Descremado de precio significa que el producto o servicio que se
va a impulsar en el mercado, su precio sera alto, por la que solo los
consumidores que estén totalmente interesados en el producto pagaran
por el este que desean, estableciendo precios competitivos para el
mercado, al pasar el tiempo la empresa puede realizar la variacion de los
precios con los analisis correspondientes, para ir incrementando poco a

poco el mercado.

La estrategia de descremado de precio tiene un objetivo que es el
recuperar los costos que se han implementado para la elaboracién del
producto, investigacién y desarrollo, permitiendo que se genere una alta

calidad en el producto o servicio que se va a promover.
Estrategias de precios de penetracion

La estrategia de precios de penetracién, es una oposicion a la
estrategia de descremado de precio, esta consiste en establecer precios

bajos, para poder obtener una acapararian del mercado de una forma
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rapida, y poder conseguir un niumero importante de clientes, poder reducir
los diferentes costos que se han suscitado por la elaboracion del
producto, en la que a lo largo del tiempo ya cuando se tiene acaparada un
segmento del mercado se puede realizar disminucion de precios en el

producto.

Lo que se desea obtener con la estrategia de penetracion de
precios es incursionar en el mercado de una manera eficaz y rapida, a su
vez el incremento en el volumen de ventas, no permitir a otras nuevas

empresas ingresar productos competidores.
Estrategias de precios de prestigio

Esta estrategia permite establecer un precio alto, en la que el
consumidor se de cuenta de la calidad y excelencia del producto que va a
consumir, esta estrategia va basada a un grupo pequefio de personas que
tenga una gran capacidad de pago y tenga una buena disposicién con el

producto y que se sientan atraidos a realizar la compra.

Para poder implementar la estrategia de precios de prestigio debe
de contar con la innovacion, y exclusividad, a su vez debe de existir
buenos canales en los que se pueda distribuir de manera adecuada el
producto, es decir que exista un mercado especial que lo requiera, y que
no puedan ingresar otros competidores de una manera facil y que no
exista posibilidades de realizar cambios de precios de una manera

acelerada.

Al realizar los analisis necesarios, se ha llegado a la conclusién de
gue la estrategia que es mas apta para implementar en el plan de
negocios es la que estd basada en estrategias de precios
concectados a la competencia , porgue el producto que se va a
ofrecer en el mercado, sera uno de excelente calidad, con materia
prima de primera linea, sus disefios seran exclusivos, sera lanzado

a un segmento que tenga una buena capacidad de pago, a su vez
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gue el calzado tenga un confort y comodidad al momento de
utilizar, permitiendo que el cliente se sienta totalmente complacido
por la compra que esta realizando sin desestimar el precio que ha

sido pactado.

3.2.5 Resultado de estudio de mercado
3.2.5.1 Resultado de las entrevistas recolectadas.

Realizando la entrevista al Ing. Gonzalo Toro, presidente del
gremio de artesanos en la ciudad de Guayaquil, como una de las
preguntas realizadas indica que en la costa ecuatoriana existe 105
fabricantes de calzado de cuero, por su parte en la sierra es donde se
encuentra mas fabricantes radicados con un total de 175, y en el oriente

con un total de 70.

Tabla 4 DETALLE DE FABRICANTES

Fabricantes
COSTA 350 30% 105
SIERRA 350 50% 175
ORIENTE 350 20% 70

Fuente: Gremio de artesanos de Guayaquil
Elaborado: Autores.

Con todos estos datos recabados, el presidente del gremio de
artesanos, sefiala que se debe de entrevistar a un 15% de fabricantes en
la costa ecuatoriana, las cuales se refiere a un total de entre 10 — 20
fabricantes que se detallaran a continuacion en el (anexo 1).

3.2.5.2 Informacién recolectada.

Demanda Diaria de calzado de caballeros.
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llustracion 14 DEMANDA DE CALZADO FORMAL

FORMAL

SEPA TIRADO SALVADOR
CAJILEMA JIMENEZ BYRON
LOOR LOOR SENEN VICENTE
TIPARRA DIAS LUIS

MORA LAURA

CHAMBA VALDIVIEZO JOSE
TORO YEPEZ GONZALEZ
NELSON ARIAS

m FORMAL

- 50,00 100,00 150,00 200,00 250,00

Fuente: Entrevista Enero 2015
Elaborado: Autores.

Analisis e interpretacion.

de acuerdo a las entrevistas realizadas a los diferentes fabricantes
de calzado, se pudo obtener que la demanda diaria aproximadamente de
calzado de caballero esta en un estandar entre 30 a 200 pares diarios de

calzado.

Demanda Diaria de calzado mocasines.

llustracién 15 DEMANDA DE CALZADO MOCASINE

MOCASINE

FLORES FLORES JOSE CLEMENTE 00,00
MORA LAURA 5020 @= )

B 0006 B MOCASINE
EDGAR SANCHEZ VELIZ 00’00

NELSON ARIAS

- 20,00 40,00 60,00 80,00100,00120,00140,00

Fuente: Entrevista Enero 2015
Elaborado: Autores.
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Analisis e interpretacion.

De acuerdo con lo recabado, los entrevistados indican de que su
demanda diaria referente a confeccion de calzado mocasines para

caballeros llega a un estandar aproximado entre 25 y 120 pares diarios de

fabricacion.

Demanda diaria de calzado de nifios.

llustracién 16 DEMANDA DE CALZADO DE NINOS

NINOS

SEPA TIRADO SALVADOR
CAJILEMA JIMENEZ BYRON
LOOR LOOR SENEN VICENTE
TIPARRA DIAS LUIS

MORA LAURA

CHAMBA VALDIVIEZO JOSE
TORO YEPEZ GONZALEZ
NELSON ARIAS

m NINOS

- 20,00 40,00 60,00 80,00 100,00 120,00

Fuente: Entrevista Enero 2015
Elaborado: Autores.

Analisis e interpretacion.
En los diferentes analisis realizado los entrevistados sefialan que
su produccién diaria estandarizada de calzado para nifios es de un

aproximado de 20 pares a 80 pares de calzado diarios, esto se debe por

la poca demanda que tiene este producto.
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Demanda global de pares de calzado

llustracion 17 DEMANDA GLOBAL

Demanda Global

B FORMAL
B MOCASINE
= NINOS

Fuente: Entrevista Enero 2015
Elaborado: Autores.

Analisis e interpretacion

Con los datos expuestos de la demanda de calzado en la linea de
formal, mocasines y nifios se llega a una ponderacién de los resultados,
arrojando un total de 51% de demanda de calzado formal, 30% de

demanda en calzado mocasines, y un 19% es la demanda de pares en la

linea de nifos.

Demanda insatisfecha en las tres lineas
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llustracion 18 DEMANDA INSATISFECHA GLOBAL

Demanda insatisfecha global

SILVA VILLAGRAN LUIS HUMBERTO
MACIAS LEMONES JORGE

BAYAS FIGUEROA CARLOS JEFFERSON
FLORES FLORES JOSE CLEMENTE
CAMPOVERDE JARA JUAN MARCELO
LOOR JUANA

EDGAR SANCHEZ VELIZ

ARMIJOS NAGUA LAURO NOLBERTO
FABRICANTES

M Seriesl

- 20,00 40,00 60,00 80,00 100,00 120,00

Fuente: Entrevista Enero 2015
Elaborado: Autores.

Analisis e interpretacion.

La demanda insatisfecha que nos indica cada uno de los entrevistados, es
aproximadamente de unos 10 a 100 pares diarios que no pueden
producir, por motivos de sobrepedidos, o pedidos que los clientes realizan

a ultimas horas y no se pueden satisfacer con rapidez.
Precio de calzado en las tres lineas de producto
Grafico 5: Precio de calzado

llustracién 19 PRECIO DE CALZADO

Precios
560 00 FORMAL, ANMOCASHNES
S $45,00 $40,00
40,00 -

NINOS ; $25,00

FORMAL MOCASINES NINOS

Fuente: Entrevista Enero 2015
Elaborado: Autores.
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Analisis e interpretacion.

Los entrevistados sefialan que sus precios son totalemente
competitivos con el mercado, y aceptados por los clientes, dando a
conocer un estimado de precios que van aproximandamente los $45 de

calzado formal, $40 en calzado mocasines y $25 en calzado de nifios.

3.3 Misidn, vision, valores corporativo
3.3.1 Mision

Producir, comercializar y distribuir un calzado de calidad a través de la
mano de obra altamente calificada para entregar un producto que satisfaga las
necesidades de los consumidores que buscan comodidad, innovacion y calidad
sin dejar nuestro compromiso de mejora continua con nuestros clientes internos

y externos.

3.3.2Vision

Ser una fabrica que ofrece producto de calidad para el consumidor, que
abarcra de manera estratégica toda la regidn costa ecuatoriana, reconocidos en
el mercado a través de la innovacién y calidad de nuestro productos con un
excelente servicio y un personal comprometido al cambio con soluciones
integrales e implementando tecnologia para llegar en corto plazo a los niveles de

exportacion.

3.3.3 Valores corporativos

Nuestros clientes son primordiales que estamos comprometidos con el
ambiente laboral que es el reflejo de los productos a entregar, nos manejamos

los siguientes valores corporativos:

o Responsabilidad

. Eficacia y eficiencia
. Trabajo en Equipo
. Respeto

. Integridad
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Con estos valores se trata de incentivar a nuestros clientes internos para
tener un clima laboral ameno y puedan identificarse claramente con ellos. Seran

visibles dentro de la empresa y formaran parte del reglamento interno de trabajo.

3.4. Analisis FODA

Para la implementacion de este plan de negocios se debe de realizar un
analisis exhaustivo del FODA, el cual es una herramienta que ayuda a derivar los
puntos primordiales de una empresa a lo largo del tiempo para la toma
decisiones estratégicas, en la que se vea reflejado en un periodo de tiempo. El
término FODA significa las: Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas,
gue debe de enfrentar un plan de negocios determinado. A continuacion se

describird cada uno de los términos mencionados.

3.4.1 Fortalezas

Para la elaboracion y comercializacién de calzado industrializado una de
las fortalezas que permitird obtener buenos resultados, es el contar con una gran
variedad de materia prima ecuatoriana, permitiendo a los productores obtener
diferentes gama referente a calidad en materiales, optando siempre por la mejor
para ofrecer un excelente producto al consumidor, a su vez en nuestro pais,
existen pocas fabricas que se dedican la confeccién de calzado industrializado
de cuero, dando una ventaja para poder ingresar al mercado ya que no se
encuentra explotado en su totalidad, y las pocas fabricas no alcanzan abarcar
toda la demanda de calzado que exige el pais. En otro ambito una fortaleza
implica adoptar nuevas técnicas de elaboracion de calzado de manera
industrializada, y con ello reducir los tiempo en el proceso de produccion. Por

supuesto estos procesos requieren de mano de obra calificada.

Esta modalidad también tiene como fortaleza establecer convenios con el
Gobierno para abastecer un mercado de provision de calzado a entidades
educativas, como eje principal del éxito de un producto protegido por la politica
de restriccion de importaciones, dando mayor oportunidad de desarrollo a la

produccién nacional.
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3.4.2 Oportunidad

Un objetivo y una meta trazada deberia ser la promocion del calzado
ecuatoriano nacional para penetrar en el circulo comercial de la moda, y
competir con otros paises, demostrando que existe el mismo o mejor talento en
este pais, y lo Unico que necesita Ecuador es una oportunidad para demostrar su
potencial y darse a conocer en paises extranjeros. Con el proposito de afianzar
lazos del desarrollo productor de los diferentes tipos de calzados, dinamizando a
toda la cadena productiva del progreso tecnoldgico e innovador del sector,
brindado a los pequefios productores, artesanos la promocién de sus productos,

se logrard obtener un sustento econémico y personal.

El Ecuador actualmente se esta encaminando al mundo cambiante de la
tecnologia y los avances de la moda, gracias a entidades que estan
colaborando cada vez mas en estos nichos de mercados, el calzado tiene
mucho que ofrecer y es un sustento de vida de muchas familias las cuales se
enorgullecen de esta labor, aunque muchas veces no es tan valorada en este

pais.

Dada la situacion actual en el Ecuador con respecto a la restriccion en las
importaciones, se debe aprovechar de la mejor manera y al maximo esta
oportunidad, pues los productores de calzado en el Ecuador se enfrentaran a
una demanda que se ha provisto de productos extranjeros de bajos precios
como el calzado asiatico y peruano; es importante que en este proceso se
procure no reducir la eficiencia, pues el hecho de que las ventas se vayan a
incrementar no debe traducirse en estabilidad permanente y mas bien se deberia

poner interés en destacar la identidad de la industria local.

3.4.3 Amenazas

Las amenazas son mas contundentes en lo relacionado a la fabricacion
de calzado ya que la mayor parte de insumos son traidos desde Colombia, esto
encarece la produccion de calzado a pesar de que los fabricantes pueden
manufacturarlo y no realizan la bdsqueda de insumos nacionales necesarios

para hacerlo.

La falta de mecanismo de control de calidad en las fabricas nacionales,

el cual debe cubrir desde el chequeo y buen uso de la materia prima hasta la
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inspeccion final de los productos terminados, reduciendo asi el numero de
productos defectuosos, sobretodo el gasto de recursos monetarios y de tiempo,
es lo que llevara al fabricante de calzado a generar un buen producto y tener

mayor acogida en el &mbito nacional.

Asi mismo la amenaza de ingreso de productos sustitutos en un mercado
0 segmento no es interesante si existen productos sustitutos reales o
potenciales. Siguiendo el mismo ejemplo de la industria por parte de instituciones
especializadas en actividades empresariales, incluso empresas u organizaciones
gue no se dediquen la confeccion de calzado para gestionar comiunmente el
riesgo a la inversion, la razén es que buscan un bienestar compartido para esto,
es necesario y vital para ellos guiar al empresario en la toma de buenas

decisiones, aconsejandolo de manera efectiva.

El nuevo marco de relacion puede crear desconcierto e incluso amenaza
en aquellas empresas que no contemplan Internet como una nueva generacion
altamente avanzada de la forma de hacer negocios. Crean expectativas e ilusion
en aquellas iniciativas de negocio que lo entienden como una oportunidad Unica
e ideal para competir con nuevas reglas de juego. Uno de los principales
problemas que encuentra el Marketing en Internet es la desconfianza general
que existe hacia sitios web y marcas. La gente desconfia de la seguridad del
comercio electronico y desconfia generalmente de las garantias que pueden
ofrecerle nuevas empresas y marcas de las que no tiene referencias anteriores,
y se cuestiona los beneficios reales de comprar online muchas veces porque no

acierta”.

3.4.4 Debilidades

Como una de las debilidades que se puede mencionar en este plan de
negocios es que en la elaboracién de calzado en Ecuador aunque existan
empresas que se dedique a la fabricacion de una manera semi industrializada, la
mayoria de los fabricantes realizan el calzado de una forma artesanal, que a
pesar de ofrecer un producto terminado de excelente calidad, muchas veces
existen retrasos en su logistica de entrega, y no abastecen la demanda que el
cliente ha establecido, por no contar con las maquinarias de alta tecnologia que
permiten reducir alguno de los procesos de confeccion, a su vez la falta de

ayuda por parte de entidades publicas con cuestiones de financiamiento, impiden
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que el plan de negocios muchas veces no se ejecute, por ser una empresa que
estd empezando sus actividades existe dificultad en ingresar al mercado en un
corto tiempo, y sobre todo la falta de capacitacion de los fabricantes de calzado
en materia de organizaciéon y control de la empresa impide que vayan

evolucionando a través del tiempo.

3.5 Estructura organizacional talento umano

El siguiente plan de negocio va a estar conformado, por un personal
altamente capacitado en la confeccion de calzado industrializado para dama,
caballero y nifios, adaptandose dia a dia a los diferentes cambios que estan
surgiendo para beneficio del sector de calzado, por ende se va a conformar de la
siguiente manera.

llustracion 20 ORGANIGRAMA ORGANIZANAL

Junta de
accionista

Departamento
de Disefio

Gerente General

Secretaria

Dpto.
Adminstrativo

Dpto. de
produccion

Jefe

Ventasy Contador
facturacion (2) (1

Administrativo
Financiero(1)

troquelador (2) aparado (4) montado(4) armado (2)

Acabado(2)

Fuente: Entrevista Enero 2015
Elaborado: Autores.
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3.5.1 Cargos y funciones de trabajadores de departamento

administrativo.

CARGO

FUNCIONES

FORMACION
ACADEMICA

Gerente General

Es el encargado de
tomar decisiones 'y
politicas que seran
para beneficios de la
empresa, disefar e
implementar objetivos,
proyectos y
crecimiento de largo y
corto plazo, ofrecer a
los directivos y
trabajadores el analisis
global de los estados
financieros, siempre
cumpliendo las normas
internas y externas de
la empresa y
Gobierno.

Titulo de tercer nivel
en carreras:
administrativas,

Ingenieria comercial y
carreras afines minimo
4 afos de experiencia

en el cargo

Secretaria

Administrativa

Encargada de receptar
llamadas, control de
logistica, asistencia
directa a gerencia,
atencion a clientes y

proveedores.

Cursando altimos
semestres en carreras
administrativas,

Ingenieria  comercial,
minimo 1 afio de
experiencia en el

cargo, ingles hablado y
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escrito.

Departamento de

disefo

Encargado de ejecutar
los diferentes modelos
y estilos de calzado
gue se van a ofrecer
en el mercado. Llevar
el control directo de los

disenos.

Titulo de tercer nivel
en la carrera de
marketing y publicidad,
experiencia minima 2

afios en el cargo,

Jefe administrativo

financiero

Llevar el control y buen
manejo de los recursos
financieros de la
empresa, encargado
de maximizar el
financiamiento de la
compafia con las

empresas adecuadas.

Titulo de tercer nivel
en carrera de
economia, Ingenieria
comercial o carreras

afines al cargo

Ventas y facturacion

Persona responsable y
capaz de planificar y
proyectar las ventas
requeridas para

satisfacer la demanda,

y poder ampliar la
segmentacion de
mercado.

Titulo de tercer nivel
en carreras Ingenieria
Ventas, Ingenieria
comercial,

administracion.
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Contador

Persona encargada de
controlar los costos y
gastos de la empresa,
controlar las
operaciones fiscales y
contables, encargado
de llevar declaraciones
respectivas de la

compaiiia.

Experiencia minima 3
afios como contador
general, idionas ingles
y espafiol graduados
de Contador publico

autorizado.

Tabla 5: Cargos y funciones de trabajadores

Elaborado: Autores
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3.5.2 Cargos y funciones de trabajadores de departamento de

produccion.

llustracién 21 CARGO Y FUNCIONES DE TRABAJADORES DE TRABAJADORES DEL DEPARTAMENTO DE

PRODUCCION

Cargo

Funciones

Experiencia

Troquelador

Persona encargada de
realizar los respectivos
cortes para la fabricacion

del calzado.

Experiencia minima 1 afio,

titulo de segundo nivel

Aparado

Persona responsable de
llevar a cabo las

respectivas

Titulo de segundo nivel,
experiencia minima de 1

afo en cargos similares

Montado

Persona capacitada en
unir cada una de las
partes del calzado,
facilitando el armado de

las piezas

Titulo de segundo nivel,
experiencia minima de 1

afio y medio

Armado

Persona encargada en
armar el calzado, vy
supervisando que no
exista ningan error en el

proceso de fabricacion.

Experiencia minima de 1
afio en areas similares,

titulo de segundo nivel

Acabado

Persona encargada de
supervisar el acabado del
calzado, dandole los

altimos retoques.

Experiencia minima de 1
afio, titulo de segundo

nivel

Elaborado: Autores.
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3.6 Infraestructura

El presente trabajo de investigacion, en sus inicios estara ubicada
en la provincia del Oro, al pasar el tiempo en su crecimiento se repetira en
las diferentes provincias de la costa, por el motivo de escaces de la oferta
de un producto con estas caracteristicas, viendo que el mercado esta

abarcado por productores de la region sierra.

La empresa estara ubicada en Machala, provincia del Oro, se
adquirird un terreno de 1200mt2. Cuadrados para la construccion de la
planta el cual estara ubicado en la zona rural de la provincia se construira
una edificacién totalmente apta y amplia, tanto para el proceso de
produccion y sus diferentes departamentos gerenciales, administrativos y

operativos.

La empresa estara dividida en tres areas fundamentales una de
ellas es el area administrativa, donde estar4 ubicado un total de 7
trabajadores como lo es 1 gerente general, 1 secretaria administrativa, 1
departamento de disefio, 2 personas en el area de ventas y facturacion, 1
persona encargada del area de contabilidad, y 1 jefe administrativo

financiero.

Por su parte el area de produccion estara dividida por bloques
donde se veran acentuados cada una de las maquinarias que se
emplearan en la fabricacién, con un total de 14 operarios consistentes en
2 troqueladores cada uno de ellos contaran con 1 maquina de troquelado,
en el siguiente bloque se encontraran 3 aparadores que cumplirdn con la
funcion de ensamblado, dos operarios en el area de montado, 2 personas
en el &rea de armado y corte, y acabador el cual le da los toques finales al

calzado con un total de 2 trabajadores.
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3.7 Fabricacion de calzado
3.7.1 Proceso de fabricaciéon calzado de nifios

Para la elaboracién de calzados escolares para nifios y nifas,
existe un proceso de produccion que conlleva a un producto terminado

de calidad, estos procesos se los detallara a continuacion.
Seccion de cortado

1.- Abastecimiento de Materia Prima.- tratar en lo posible de
abastecerse de la mejor materia prima, teniendo una buena la relacion
con los proveedores para dar un producto final de calidad. Cuando la
materia prima que se ha requerido, llega a la empresa este es
inspeccionado y se procede a la mediciéon del cuero, para sacar el decime
traje total y con ello determinar cuales seran las medidas exactas para su

corte.

2.- Corte o troquelado.- Se lleva la materia prima a los operarios,
para que comiencen con la cortada de las piezas, ya sea cuero, forros o
materiales sintéticos, de tal manera que al final de este proceso se
obtenga el total de las piezas, a su vez se realiza con la misma maquina
el corte de refuerzo de ojalillos, por donde ingresan los pasadores, y el
corte de forro cambrell de algoddn, que le da la suavidad por la parte

interior al calzado.
Seccion de aparado

3.- Desbaste.- este proceso se realiza utilizando una maquina
desbastadora, en la que su funcién es rebajar el contorno de las piezas
para que el cuero quede totalmente uniforme. En esta etapa los operarios
le dan un menor grosor a las orilla de las pieza, esta funcion se realiza,
cuando se comienzan armar las partes, para evitar brotes en el zapato,
este proceso es elemental, pues un corte con piezas mal desbastadas no

carece de buena presentacién.A su vez se le va dando la forma o
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ensamblado a las costuras y piezas, se coloca una cinta de refuerzo en el
area del talon realizando la unién de los mismos, también se pega el
refuerzo de ojalillos, y el pespunte que va en el la misma area, en que las
partes que han sido cortadas y preparadas, son unidas entre si por medio
de costuras, a fin de dejar el corte listo y en condiciones aptas para
montarlas, de esta forma se logra que el corte sean ensamblados de
manera simultanea. A su vez se da el ribeteado de talones que es darle
forma al contorno del calzado, en este mismo proceso se procede a pegar
el forro del talén el que le dard la suavidad y comodidad, dandole una

nueva costura de atraque que mantendra el refuerzo del cuero.

4.- Union de cortado.- se permite dar forma a cada uno de las
capelladas que han sido cortadas con anterioridad, Consecutivamente se
realiza la operacion de recortado para sacar el exceso del forro en donde
se eliminan los sobrantes después del pespunte se realiza el proceso de
introducir el pasador esto en caso de que el estilo lo amerite, para luego
proceder a cerrar la presilla que consiste en un pespunte en la parte
delantera lateral donde van las perforaciones para el pase del pasado y

lograr un refuerzo en el zapato.
Seccion de montado.

5.- Armado.- se procede con el encuartado que consiste en unir el
corte y el forro a través de un pespunte. En este caso se puede ver que
se da el pespunte en la parte superior del talén y sirve para dar un mayor
refuerzo para tener una mayor resistencia entre la piel y el forro.
Consecutivamente se realiza la operacién de recortado para sacar el
exceso del forro en donde se eliminan los sobrantes después del
pespunte se realiza el proceso de introducir el pasador esto en caso de
gue el estilo lo amerite, para luego proceder a cerrar la presilla que
consiste en un pespunte en la parte delantera lateral donde van las

perforaciones para el pase del pasado y lograr un refuerzo en el zapato.
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6.- Montado.- al mismo tiempo que procede a ingresar a una
maquina de frio que permite que se compacte los materiales uno a los
otros y tener una consistencia rigida del producto. y se introduce la
capellada a la horma para pasar a un calibrador de maquina que permite
ir ajustando, ampliando el calzado y dandole forma poco a poco; Usando
a su vez una maquina calentadora que tiene que estar a 130° de
temperatura, en la que el cuero cambia su estructura dandole suavidad al
calzado. Después de que el producto sale del secador, el personal lo
recibe y se ejecuta la accién de pegado de la suela antideslizante, la cual

se procede ajustar con una maquina de presion.

7.- Pegado.- Se prepara la suela para el pegado con el alégeno,
este quimico tiene el objetivo de limpiar la superficie de la suela para
quitar las impurezas, en este caso se usa una luz violeta como reflejante

para ver que el proceso se utiliz6 se forma adecuada.

8.- Pulida.- Se da por medio de una maquina pulidora donde se va
quitando los defectos que se encuentran en la base del calzado, a su vez
se realizan marcados en forma lateral para que quede constancia de
donde va ir ubicado la plantilla u taco, asi se procede de nuevo a una

pulsion en su parte laterales y traseras.

9- Pasado de planta.- una vez descalzado el zapato, pasa por una
maquina pasadora que realiza el cocido y reajuste a la planta para que no

se genere ningun peligro de que esta se despegue.
Seccion de Acabado

10.- Acabado y emplantado.-Se saca la horma del zapato y queda
listo para pasar a la seccion detalles u adorno, comienza con la posicion
de la plantilla de adorno en la que esta la marca del zapato, se le aplica
una onda de aire caliente con la intencion de eliminar arrugas del zapato.

Se coloca encerado para el acabado final. Se aplica sprait con una pistola
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para uniformar el tono del color. Se limpia el contorno de la suela, se le da
brochuelo para aumentar el brillo.

3.7.2 Proceso de produccién de calzado para hombres.
Seccion de cortado

1.- Abastecimiento de Materia Prima.- tratar en lo posible de
abastecerse del mejor cuero teniendo una buena relacion con los
proveedores para dar un producto final de calidad. Cuando el cuero llega
a la empresa este es inspeccionado y se procede a la medicion para

sacar el decimetraje total y con ello determinar los consumos del cortador.

2.- Corte.- Se lleva la materia prima a los cortadores para que
comiencen con la tajadura de las piezas que mantienen el calzado, ya sea
cuero, forros o materiales sintéticos, de tal manera que al final de este
proceso se obtenga el total de las piezas. En este punto se comienza con
el corte de los ojalillos, corte de los forros y sintéticos que iran en la parte
interna del calzado.

Seccion de aparado

3.- Desbastado.- Se procede con el rebajado del corte en esta
etapa el operario le da un menor grosor a las orilla de una pieza, esto se
hace en el momento que empiezan a armarse y no se genere un borde en
el zapato, esto es una seccidon elemental pues un corte con piezas mal

rebajadas carece de buena presentacion.

Es el area en que las partes que han sido cortadas y preparadas para
luego unirlas entre si por medio de costuras a fin de dejar el corte listo y
en condiciones para acoplar sobre la horma de esta forma se logra que el
corte sean ensamblados de manera simultanea. Es importante que la
superficie del corte y del forro del zapato estén hecha de varias piezas y
sean del mismo espesor. Una vez que las piezas comienzan a unirse hay

operaciones intermedias como son las fracciones de cosido que consiste
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en doblillar, y sirve para dar una mejor estitica a la armada. Después de
que se une las piezas se hace una inspeccién por los pespuntes no

conformes y eliminar defectos antes de que sigan su proceso normal.

4.- Union de cortado .- se inicia en el area de pespunte en donde
se pasa a la plancha y se prensa el casco sobre el corte para darle asi
una mayor firmeza a la parte delantera del zapato. De igual forma se pone
el contraorte en el talon, que es el pegado de bullones que son esponjas
gue se pegan en el corte, de manera que estos puedan brindar una mayor
comodidad en el calzado, cabe mencionar que no todo en los calzados
llevan esto dependera del modelo a elaborar. En seguida se realiza el
revolteado que consiste en voltear el forro y la piel de manera que quede

del lado de su vista.
Seccion de montado.

5.- Armado.- se procede con el encuartado que consiste en unir el
corte y el forro a través de un pespunte. En este caso se puede ver que
se da el pespunte en la parte superior del talon y sirve para dar un mayor
refuerzo para tener una mayor resistencia entre la piel y el forro.
Consecutivamente se realiza la operacion de recortado para sacar el
exceso del forro en donde se eliminan los sobrantes después del
pespunte se realiza el proceso de introducir el pasador esto en caso de
que el estilo lo amerite, para luego proceder a cerrar la presilla que
consite en un pespunte en la parte delantera lateral donde van las

perforaciones para el pase del pasador y lograr un refuerzo en el zapato.

6.- Montado.- al mismo tiempo que procede a ingresar a una
maquina de frio que permite que se compacte los materiales uno a los
otros y tener una consistencia rigida del producto. y se introduce la
capellada a la horma para pasar a un calibrador de maquina que permite
ir ajustando, ampliando el calzado y dandole forma poco a poco; Usando

a su vez una maquina calentadora que tiene que estar a 130° de
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temperatura, en la que el cuero cambia su estructura dandole suavidad al

calzado.

7.- Pegado .- Se prepara la suela para el pegado con el alégeno,
este quimico tiene el objetivo de limpiar la superficie de la suela para
quitar las impurezas, en este caso se usa una luz violeta como reflejante

para ver que el proceso se utilizo se forma adecuada.

8.- Pulida.- Se da por medio de una maquina pulidora donde se va
quitando los defectos que se encuentran en la base del calzado, a su vez
se realizan marcados en forma lateral para que quede constancia de
donde va ir ubicado la plantilla u taco, asi se procede de nuevo a una

pulsion en su parte laterales y traseras.

9.- Pasado de planta.- una vez descalzado el zapato, pasa por una
maquina pasadora que realiza el cocido y reajuste a la planta para que no
se genere ningun peligro de que esta se despegue.

Seccién de Acabado

10.- Acabado y emplantado .-Se saca la horma del zapato y queda
listo para pasar a la seccion detalles u adorno, comienza con la posicion
de la plantilla de adorno en la que esta la marca del zapato, se le aplica
una onda de aire caliente con la intencién de eliminar arrugas del zapato.
Se coloca encerado para el acabado final. Se aplica sprait con una pistola
para uniformar el tono del color. Se limpia el contorno de la suela, se le da

brochuelo para aumentar el brillo.

3.8 Maquinarias

Troqueladora: Maquina en la cual se introduce la materia prima,
sea sintetico, cuero, cartones, etc y se permite realizar, diferentes tipos de
cortes para la elaboracion de calzadado, generando los diferentes tipos

de tallas y modelos que se necesitan para su fabricacion.
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llustracién 22 MAQUINA TROQUELADORA

Fuente: Google

Debastadora: Maquinaria la cual permite realizar el rebaje del
cuero, para que a su vez no se generen grumos o brotes en el material y

esto impida ser utilizado para su fabricacion.

llustracién 23 MAQUINA DEBASTADORA

Fuente: Google

Aparadora: Con esta maquinaria se puede cocer los diferentes cortes
que se han generado por la maquina trogueladora, la maquina aparadora
permite ir dando forma o unioén de todas las partes que conlleva la fabricacion del

calzado
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llustracion 24 MAQUINA APARADORA

Fuente: Google

Engomadora: Maquina industrializada que permite lleva a cabo el
proceso de engomado de cada una de las piezas vy fibras que conforman

el calzado, permitiendo que se vayan entrelazando entre si.

llustracién 25 MAQUINA ENGOMADORA

Fuente: Google
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Armadora: Maquina en la se procede a realizar la union de las
partes del calzado, dandole el soporte necesario al zapato para que sea

de mayor duracion.

llustracion 26 MAQUINA DE ARMADO

Fuente: Google

Maquina de horno de calor: esta maquina genera calor en la que
se permite que se introduza el calzado a una temperatura adecuada, que

genere una suavidad en el cuero y demas materiales del calzado.

llustracién 27 MAQUINA DE ARMADO

3
o

f

Fuente: Google
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Méaquina de frio: Esta maquinaria es necesaria para que el
calzado tome resistencia, y dar estabilidada cada uno de los materiales y

se fortalezcan para que sea de una alta duracion.

llustraciéon 28 MAQUINA DE FRIO

Fuente: Google

Pulidora: Maquina especializada en realizar el proceso de pulision del
calzado, en la cual se extrae todas las asperesas, grumos y brotes que se

generan en la fabricacion del calzado.

llustracién 29 MAQUINA DE PULIR

w

Fuente: Google
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CAPITULO 4
4 ESTUDIOS FINANCIERO

El presente estudio nos permite determinar los diferentes costos,
gastos y ventas para determinar la rentabilidad del presente plan de
negocios. Se ha manejado ingresos y egresos constantes en los 4

periodos a analizar.

4.1Proyecciones de la demanda
Para determinar la respectiva demanda se realizd las respectivas

encuestas a fabricantes de calzado de cuero ecuatoriano tomando en

cuenta los siguientes aspectos.

e Restriccion de importaciones
¢ Demanda insatisfecha

e Cambios en la Matriz productiva.

Pues segun los 16 fabricantes entrevistados concuerdan que con los
cambios que se estan haciendo en la actualidad a través de la restriccion
de importaciones esto ha generado una demanda insatisfecha
internamente que no se abarcan el la entrega de sus pedidos.

Para ello con las respectivas preguntas realizada a los expertos de
calzado consideran que en la linea de formal hay 431 , en la linea de
mocasine 275 y en la linea de nifios son 165 pares de zapatos que no se

abastecen a producir
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Tabla 5 CANTIDAD DE DEMANDA INSATISFECHA

DEMANDA INSATISFECHA

No. FABRICANTES FORMAL MOCASINE NINOS
1 NELSON ARIAS 30 25 12
ARMIJOS NAGUA LAURO
2 NOLBERTO 40 32 6
3 TORO YEPEZ GONZALEZ 36 48 14
4 EDGAR SANCHEZ VELIZ 26 20 12
5 CHAMBA VALDIVIEZO JOSE 23 37 6
6 LOOR JUANA 6 16 14
7 MORA LAURA 6 14 2
CAMPOVERDE JARA JUAN
8 MARCELO 5 20 12
9 TIPARRA DIAS LUIS 36 16 20
10 FLORES FLORES JOSE CLEMENTE 30 13 15
11 LOOR LOOR SENEN VICENTE 98 0 0
BAYAS FIGUEROA CARLOS
12 JEFFERSON 6 5 6
13 CAJILEMA JIMENEZ BYRON 32 13 11
14 MACIAS LEMONES JORGE 16 12 16
15 SEPA TIRADO SALVADOR 14 0 20
16 SILVA VILLAGRAN LUIS HUMBERTO 28 5 0
TOTAL DE DEMANDA
INSATISFECHA 431 275 165

Fuente: Entrevista Enero 2015
Elaboracion: Autores.

4.2 Proyeccién de Escenarios
4.2 Escenarios de analisis.

Al final se tomara en consideracion para los siguientes analisis tres

escenarios pesimista, medio y optimista con la demanda insatisfecha de

las tres lineas a producir para ellos se derivo los siguientes porcentajes.

Tabla 6 ESCENARIOS

ESCENARIO |VALORACION
Pesimista 10%
Medio 12%
Optimista 14%

Fuente:Estudio econdmico
Elaboracion: Autores.
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4.2.1 Escenario Pesimista
Para poder cubrir la demanda insatisfecha con los tres escenarios

solo se abarcara en el pesimista una produccion anual de 27146 para de

zapatos en las tres lineas de calzado.

Tabla 7 ESCENARIOS PESIMISTA

ESCENARIO PESIMISTA

TOTAL
FORMAL MOCASINE NINOS FABRICADO

DISTRIBUCION 50% 32% 19%
CANTIDAD A
PRODUCIR DIARIA 43 27 16 87
CANTIDAD A
PRODUCIR MENSUAL 862 714 427 2003
CANTIDAD A
PRODUCIR ANUAL 13450 8574 5121 27146

4.2.2 Escenario Medio

Fuente:Estudio econdmico

Elaboracion: Autores

Para el escenario medio con un 12% de la demanda insatisfecha

se abarcara una produccion

calzado.

Tabla 8 ESCENARIO MEDIO

anual de 32575 de las tres lineas de

ESCENARIO MEDIO

FORM  |MOCASI 5 TOTAL

AL NE NINOS FABRICADO
DISTRIBUCION 50% 32% 19%
CANTIDAD A PRODUCIR
DIARIA 52 33 20 104
CANTIDAD A PRODUCIR
MENSUAL 1035 857 512 2404
CANTIDAD A PRODUCIR
ANUAL 16140 10289 6146 32575

Fuente:Estudio econdmico
Elaboracion: Autores
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4.2.3 Escenario Optimista
Asi mismo un estudio mas positivo se usa un 14% de la demanda

insatisfecha abarcando una produccion anual de 38004 pares de zapatos

anual.
Tabla 9 ESCENARIOS OPTIMISTA
ESCENARIO OPTIMISTA

FORMA |MOCASIN |NINO |TOTAL

L E S FABRICADO
DISTRIBUCION 50% 32% 19%
CANTIDAD A PRODUCIR
DIARIA 60 38 23 122
CANTIDAD A PRODUCIR
MENSUAL 1207 1000 598 2805
CANTIDAD A PRODUCIR
ANUAL 18830 12003 7170 38004

Fuente:Estudio econdmico
Elaboracion: Autores

4.3 Proyeccién del precio
De la misma manera el precio fue consultado a los fabricantes

indicando que su variacion dependera del costo de la materia prima, para
la cual preguntamos los diferentes costos que mantenian y el precio en el
que se manejaban.

Tabla 10 PRECIOS

FORMAL MOCASINE NINOS

PRECIO 40 40 25

Fuente:Estudio econémico
Elaboracion: Autores

De acuerdo a las experiencias de los fabricantes el mercado en la
actualidad es bueno por las restricciones que esta dando el gobierno con
las importaciones generando un crecimiento en la produccion y que el
consumidor esta dispuesto a pagar por el producto de la calidad que se

ofrece en el mercado interno.
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4.4 Proyeccién de los costos y gastos
Para la determinar los diferentes egresos anuales de la empresa como los

costos de produccion, gastos administrativos y gastos indirectos de

produccion.

4.4.1 Materia prima
A Continuacion detallamos los materiales necesarios para para la

fabricacion de calzado de manera anual.
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Tabla 11 CANTIDAD DE MATERIALES PARA LA FABRICACION DE CALZADO

MATERIALES UNIDAD DE MEDIDA CLASICO MOCASIN NINOS TOTAL DE MP
Cuero dm 41.158 26.236 11.984 79.378
Suela taco [3 24.614 15.690 - 40.304
Forro interno dm 16.813 6.645 3.201 26.658
Hilos de costuras Nylon yardas 2.152 1.372 717 4.241
Hilos de costura poliéster yardas 4.035 1.543 1.152 6.731
Ojalillos unid 10.491 - 3.995 14.486
Hebilleros unid - 11.146 - 11.146
Cordones unid 4.035 - 1.536 5.572
Elementos metdlicos unid 2.690 1.715 - 4.405
plantilla de carton unid 3.497 2.229 1.332 7.058
Punteras de cuero dm 48.421 - - 48.421
Plantilla unid 24.211 15.433 9.219 48.862
Pegamento gramo 4.035 2.572 1.280 7.888
Alégeno gramo 841 536 256 1.633
Bullones o esponjas unid 2.152 - - 2.152
Contrafuerte unid 3.497 1.115 - 4.612
encerado ml 1.116 - 338 1.454
Suela antideslizante unid - - 9.283 9.283
sprait ml 3.349 - 1.014 4.363
cajas 1.614 1.029 615 3.257
etiquetas unid 1.345 857 512 2.715
agujas unid 135 86 51 271
papel cometa unid 269 171 102 543
TOTAL 200.470 88.374 46.588 335.432

Fuente: Investigacidn personal.

Elaboracién: Autores
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Cada uno de los materiales detallados en la tabla anterior depende de la

linea a producir pues varia dependiendo el modelo y el acabo que se le

sea brindar al producto final, mientras mayor sea la cantidad a producir

mayor sera el requerimiento de materiales para abarcar a la demanda

insatisfecha.

Para esto debemos detallar los costos por cada material a utilizar, y

con respectiva investigacion en el mercado obtenemos sus costos

detallados en la tabla a continuacion.

Tabla 12 COSTO ANUAL DE MATERIA PRIMA PARA LA FABRICACION DE CALZADO

) MOCASIN . TOTAL
MATERIALES CLASICO E NINOS MP
Cuero 41.157,98 26.235,71  |11.984,26  |79.377,95
Suela taco 24.614,09 15.689,98 - 40.304,07
Forro interno 16.812,90 6.644,66 3.200,93 26.658,49
Hilos de costuras Nylon 2.152,05 1.371,80 717,01 4.240,86
Hilos de costura
poliester 4.035,10 1.543,28 1.152,33 6.730,71
Ojalillos 10.491,25 - 3.994,75 14.486
Hebilleros - 11.145,89 - 11.145,89
Cordones 4.035,10 - 1.536,44 5.571,54
Elementos metalicos 2.690,06 1.714,75 - 4.404,82
plantilla de cartén 3.497,08 2.229,18 1.331,58 7.057,85
Punteras de cuero 48.421,15 - - 48.421,15
Plantilla 24.210,58 15.432,77 9.218,66 48.862,01
Pegamento 4.035,10 2.572,13 1.280,37 7.887,59
Albgeno 840,65 535,86 256,07 1.632,58
Bullones o esponjas 2.152,05 - - 2.152,05
Contrafuerte 3.497,08 1.114,59 - 4.611,67
encerado 1.116,38 - 338,02 1.454,39
Suela antideslizante - - 9.282,68 9.282,68
sprait 3.349,13 - 1.014,05 4.363,18
cajas 1.614,04 1.028,85 614,58 3.257,47
etiguetas 1.345,03 857,38 512,15 2.714,56
agujas 134,50 85,74 51,21 271,46
papel cometa 269,01 171,48 102,43 542,91
335.431,87
TOTAL 200.470,29 88.374,03 46.587,54

Fuente:Estudio econdmico

Elaboracién: Autores
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4.4.2 Mano de obra directa
La mano de obra esta compuesta por 12 operarios distribuidos por

los cuatro secciones de produccion que se mantiene: en la primera
seccion tenemos a un cortador, para la seccion de Aparado tenemos tres
cosedores y un desbastador, mientras en la tercera seccién se maneja
con 4 montadores, y por ultimo para la seccion de acabado tenemos al

flameador, pulidor y la persona encargada de empaquetar.

Por cada seccion y la labor que se realice se maneja con los
sueldos actualizados por el gobierno pues un sueldo basico unificado es
de 354.00, e ira incrementado dependiendo la funcidon a realizar. Se

detalla a continuacion los sueldos establecidos para la mano de obra.

Tabla 13 SUELDO DE MANO DE OBRA DIRECTA

No.ldentida

d NOMBRE FUNCION MENSUAL ANUAL

0923524995 BLANC PONCE ISIDRO LENIN CORTADO 354 4.248

0923029086 GALARZA SOLIS ANGEL ISRAEL COSEDOR 400 4.800

0917047334 HEREDIA GUAMAN PABLO ENRIQUE COSEDOR 400 4.800
MARCIAL SANCHEZ WALTER

0918041476 FERNANDO COSEDOR 400 4.800

0919357558 VERA CAGUA EDWIN ALEJANDRO REBAJADOR 400 4.800
ORDONEZ AREVALO JACINTO

0923682199 CRISTOBAL MONTADOR 420 5.040

0918459207 HIDALGO ZAMORA FRANCISCO JAVIER MONTADOR 420 5.040

0922849740 SALTOS BRAVO EDUARDO JESUS MONTADOR 420 5.040

0925631202 JIMENEZ MUNOZ RONALD STALIN MONTADOR 420 5.040

0921603890 MOLINA MERA JOSE LEOPOLDO FLAMEADOR 354 4.248

0921166567 RONQUILLO CASTRO DANNY JAVIER PULIDOR 354 4.248

EMPAQUETAD
0917784258 MOREIRA MOLINA CHRISTIAN LUIS (0] 354 4.248
TOTAL MANO DE OBRA 4.696

Fuente:Estudio econémico
Elaboracion: Autores
Cabe mencionar que para de los trabajadores se determiné en el pago de
fondo de reserva, las aportaciones del IESS , Decimo y cuarto tercer
sueldo , vacaciones cumpliendo con todos los requerimiento establecido

por el cédigo de trabajo, que pueden ser vistos en el anexo No. 4
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Con la informacion anterior detallada podemos determinar el costo
unitario de cada una de las lineas a producir, pues cabe mencionar que

mientras mayor sea la cantidad producida se disminuira los costos de

produccion.
Tabla 14 COSTO UNITARIOS PARA LA FABRICACION DE CALZADO
COSTOS UNITARIO
FORMAL MOCASINE NINOS
MATERIA PRIMA 14,90 10,31 9,10
MANO DE OBRA DIRECTA 4,19 4,04 6,77
TOTAL 19,09 14,35 15,87

Fuente: Estudios Econdmico.
Elaboracion: Autores.

4.2.3 Mano de obraindirecta
Para un mejor funcionamiento es necesario un personal administrativo

gue se encargue de tener con control y buen manejo de los recursos, para
ellos tenemos un gerente, como un jefe de Ventas que para el producto
llegue al mercado de la costa Ecuatoriana, como Sus respectivos
vendedores, para ellos un buen disefio debe ser fundamental por lo que
hara la contratacion respectiva. Por la parte Financiera se llevara con el
Contador y facturador, y la secretaria que ayudara a los diferentes
requerimiento de la empresa. Es necesario un conserje para mantener la

limpieza de las oficinas.

Tabla 15 PERSONAL ADMINISTRATIVO

No.ldentidad NOMBRE FUNCION ANUAL
0922220447 SANCHEZ MORLAS MILDRED GIANELLA GERENTE 18.000
0929812618 SALVATIERRA CHAVEZ BRIGGIT KATIUSKA JEFE DE VENTAS 15.600
0921887592 GUEVARA ALEJANDRO WALTER NICOLAS VENDEDOR SUR 8.400
1720885860 VALLE OLVERA FERNANDO LEONEL VENDEDOR NORTE 8.400
0906423298 ASTUDILLO MASAQUIZA FRANCISCO GALO DISENADOR 7.800
0918365057 MEJIA ROBLES JULIO CESAR CONTADOR 7.200
0917557803 GOMEZ CANTOS JENNY ELIZABETH FACTURADOR 4.248
0910811058 NAVAS LOOR MONICA MARIBEL SECRETARIA 4.800
0924342058 ANCHUNDIA SANTANA JOSE LUIS CONSERIJE 4.248

TOTAL MANO DE OBRA INDIERECTA 78.696

Fuente: Estudios Econdmico.
Elaboracion: Autores.
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4.4.4 Costo de maquinarias
Para la parte industrial de la fabricacion de calzado es fundamental

las maquinaria a utilizar pues en el capitulo anterior detallamos los
nombres de las maquinarias a manejar, para esto se realizé un estudio de
mercado con los diferentes proveedores de maquinarias para la
confeccidn de calzado dando a conocer que los precios no tienen mayor
variacion al momento de adquirir. Para ello la adquisicién de cada una de
las maquinarias se lo realizara con proveedores ecuatorianos. A

Continuacion detallamos los precios de la maquinar a manipular.

Tabla 16 MAQUINARIAS

NOMBRE CANTIDAD VALOR VALOR TOTAL
TROQUELADORA 1 100.000 100.000
MAQUINA DISENO 1 10.000 10.000
MAQUINAS COLUMNA 4 2.500 10.000
MAQUINA DESBASTADORA 1 3.200 3.200
MAQUINAS

CONFORMADORA 4 4.320 17.280
MAQUINAS PEGADOR 2 1.667 3.334
MAQUINA PULIDARA 1 800 800
HORNO CALIENTE 1 2.200 2.200
HORNO FRIO 1 3.200 3.200
MAQUINA PASADORA 1 1.800 1.800

TOTAL 17 129.687 151.814

Fuente: Maquinaria Importadora KSM.
Elaboracion: Autores.

Asi mismo hay implementos que son necesarios al momentos de fabricar

detallados a continuacion

Tabla 17 MAQUINARIAS INDIRECTAS

NOMBRE CANTIDAD COSTO UNITARIO TOTAL
MESAS LARGAS 4 80 320
COMPAS 4 1,25 5
CARRETILLA 2 20 40
HORMAS (PARES) 100 12 1.200
MARTILLO MACETADOR 4 3,60 14,40
MARTILLO 2 3 6
PINZA 4 1,50 6
ALICATE 4 1 4
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TOTAL ‘ 124 ‘ 122,35 1.595,40 ‘

Fuente: Maquinaria Importadora KSM.
Elaboracion: Autores.

Cabe mencionar que se toma en consideracion el mantenimiento de las

maquinarias para lo cual le hemos dado una valoracion porcentual el
relacion al costo estimado para el afio a producir.
Tabla 18 MANTENIMIENTO DE MAQUINARIAS
NOMBRE CANTIDAD % MENSUAL ANUAL
TROQUELADORA 1 10% 25 300
MAQUINA DISENO 1 10% 25 300
MAQUINAS COLUMNA 4 12% 30 360
MAQUINA DESBASTADORA 1 8% 20 240
MAQUINAS CONFORMADORA |4 12% 30 360
MAQUINAS PEGADOR 2 6% 15 180
MAQUINA PULIDARA 1 6% 15 180
HORNO CALIENTE 1 12% 30 360
HORNO FRIO 1 12% 30 360
MAQUINA PASADORA 1 12% 30 360
TOTAL 17 100% 250 3.000
Fuente: Entrevista- enero 2015
Elaboracion: Autores.
4.4.5 Muebles y enseres
Los muebles y enseres son implementos necesarios para el

funcionamiento de la empresa

Tabla 19 COSTOS DE MUEBLES Y ENSERES

MUEBLES Y ENSERES CANTIDAD COSTO UNITARIO COSTO TOTAL
ESCRITORIOS 9 150 1.350
ARCHIVADORES 2 80 160
SILLAS GIRATIRIAS 9 30 270
SILLAS PARA VISITANTES 5 15 75

TOTAL MUEBLES Y ENSERES 275 1.855

Fuente: Entrevista enero 2015.
Elaboracion: Autores
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4.4.6 Equipos de computacion
La tecnologia no puede estar fuera para una empresa pues es esencial

para la comunicacion tanto interna como externamente.

Tabla 20 EQUIPOS DE OFICINA

EQUIPOS CANTIDAD COSTO UNITARIO | COSTO TOTAL
IMPRESORAS 2 80 160
COMPUTADORAS 9 1.200 10.800
SOFTWARE 9 400 3.600
TELEFONOS 5 400 2.000

TOTAL EQUIPOS DE COMPUTACION | 2.080 16.560

Fuente:Entrevista enero-2015
Elaboracion: Autores.

Tabla 21 SERVICIOS BASICOS Y GASTOS MUNICIPALES

Promedio Mes Anual
AGUA 55 660
TELEFONO 80 960
INTERNET 50 600
ENERGIA ELECTRICA 283,33 3.400
TOTAL 185 5.620
Fuente: Estudio de mercado

Elaboracion: Autores.

IMPUESTOS ANUALES Mensual Anual
REGISTRO COMPANIA 100 1.200
TASA BOMBERO 8,17 98
IMPUESTOS PREDIAL 48,33 580
PATENTE 54,25 651
TOTAL 110,75 1.329

Fuente: Estudio de mercado
Elaboracion: Autores.
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4.5 Proyeccion del financiamiento
Para el financiamiento se requiere de un préstamo a través de la

CFN (Corporacion financiera Nacional) por 4 afios. La tasa de interés
activa referencial del Banco Central del Ecuador sera de 10.97%. Los

dividendos serdn mensuales para lo cual realizamos los siguientes

calculos.
Tabla 22 FINANCIAMIENTO
CAPITAL 376.824,40
TASA 10,97%
TIEMPO 4 ANOS
PAGO TRIMESTRAL 41.102,82
No. PAGOS 12
PAGO ANUAL 171.028,09
TASA TRIMESTRAL
EFECTIVA 2,6364%

Fuente: Estudios Econdmico.
Elaboracion: Autores.

Para determinar los dividendos trimestrales se realizé la funcién de
Excel PAGO con la tasa de Interés de 10.97%; el nUmero de periodos que
son 12, menos el valor actual de una serie de pagos futuros. Dando asi

pagos periddicos trimestrales de $ 41102,82.

Tabla 23 FINANCIAMIENTO TRIMESTRAL

TABLA TRIMESTRAL

Periodo Capital Insoluto Pago Periodico  Pago Interes Amortizacion ~ Saldo Deudor
0 418.162,04
1 418.162,04 41.102,82 11.024,41 30.078,41 388.083,63
2 388.083,63 41.102,82 10.231,42 30.871,39 357.212,24
3 357.212,24 41.102,82 9.417,53 31.685,28 325.526,95
4 325.526,95 41.102,82 8.582,18 32.520,63 293.006,32
5 293.006,32 41.102,82 7.724,81 33.378,01 259.628,31
6 259.628,31 41.102,82 6.844,83 34.257,98 225.370,33
7 225.370,33 41.102,82 5.941,66 35.161,16 190.209,17
8 190.209,17 41.102,82 5.014,67 36.088,15 154.121,02
9 154.121,02 41.102,82 4.063,24 37.039,57 117.081,44
10 117.081,44 41.102,82 3.086,73 38.016,09 79.065,36
11 79.065,36 41.102,82 2.084,48 39.018,34 40.047,02
12 40.047,02 41.102,82 1.055,80 40.047,02 -

Fuente: Corporacion Financiera Nacional.
Elaboracion: Autores.
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Como se ha manejado valores anuales se realiza una tabla de

financiamiento anual para lo cual tenemos que obtener una tasa trimestral

a través de la funcion de Excel: Tasa.Nominal (10.97%/4)/4. La tasa de

interés se la divide para cuatro que son los numeros de periodos

trimestrales que hay en el ano, y el valor de la tasa obtenida se lo vuelve

a dividir para 4 por los afios que nos queremos proyectar en flujo neto de

Efectivo. Se detalla la tabla posteriormente.

Tabla 24 FINANCIAMIENTO ANUAL

TABLA ANUAL
Periodo Capital Insoluto Pago Periodico  Pago Interes Amortizacion  Saldo Deudor
- 418.162,04
1,00 418.162,04 - 45.872,38 464.034,41
2,00 464.034,41 189.789,88 50.904,58 138.885,30 325.149,11
3,00 325.149,11 189.789,88 35.668,86 154.121,02 171.028,09
4,00 171.028,09 189.789,88 18.761,78 171.028,09 -

Fuente: Corporacién Financiera Nacional.
Elaborado: Autores

4.6 Proyeccion del flujo neto de efectivo con un escenario pesimista

Tabla 25 FLUJO NETO DE EFECTIVO (PESIMISTA)

CALZADO S&S
ESTADO DE FLUJO
0 1 2 3 4
INVERSION 0,00
INGRESOS 1009000,20 1009000,20 1009000,20  1009000,20
COSTOS -854712,46 -854712,46 -854712,46 -854712,46
COSTOS FINANCIEROS 0,00 -50904,58 -35668,86 -18761,78
DEPRECIACION -120583,81 -90437,86 -60291,90 -30145,95
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTO 33703,93 12945,31 58326,98 105380,01
22% IMPUESTO A LA RENTA -7414,87 -2847,97 -12831,94 -23183,60
UTILIDAD DESPUES DE IMPUESTO 26289,07 10097,34 45495,04 82196,41
DEPRECIACION 120583,81 90437,86 60291,90 30145,95
VALOR RESIDUAL 0,00 0,00 0,00 75364,88
PAGO AL CAPITAL 0,00 -138885,30 -154121,02 -171028,09
FLUJO NETO DE EFECTIVO 0,00 146872,88 -38350,10 -48334,07 16679,14
15% -4% -5% 2%
TMAR 13%
VNA 76673,94

Elaborado: Autores.
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En la ilustracion anterior se demuestra que en mi primer periodo
tengo efectividad por el afio de gracias que se mantiene con la institucién
financiera al realizar el préstamo, pero que en el periodo 3 y 4 tenemos
valores negativos por el pago de los dividendos aunque si ejercemos en el
cuarto afo y se termina de pagar la deuda se genera flujos positivo. Esto
nos permite reconocer que el plan de negocios es viable y rentable

considerando que se esta en un escenario pesimista.

4.7 Determinacion de la factibilidad del proyecto

Es un indicador financiero que a través de los flujos netos efectivos
periodicos (anuales) permite determinar la factibilidad de ejecucién de un
proyecto. En este caso con una tasa minima aceptable de rendimiento
(TMAR) del 13% y manejandonos en un escenrario pesimista dado por la
produccion de un 10% de la demanda total insatisfecha de los 16
fabricantes entrevistados para este proyecto, resulta en un VAN positivo
($76673,94), con lo cual se justufica y se hace factible la realizacion de
este plan de negocio.

Con los datos anteriormente detallados a través del FNE se
manifiesta que en el primer afio la relacién a los ingreso representa un
14%, pero para el periodo 2 y 3 tenemos una correlacion negativa por los
pagos del capital, siendo asi diferente en el periodo 4 que representa un
3%. Se tomara en cuenta que los ingresos son constantes en los

periodos a ejecutar.

4.8 Proyeccién del flujo neto de efectivo con un escenario medio
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Tabla 26 FLUJO NETO DE EFECTIVO (MEDIO)

CALZADO S&S
ESTADO DE FLUJO
0 1 2 3 4
INVERSION 0,00
INGRESOS 1210800,24 1210800,24 1210800,24 1210800,24
COSTOS -921690,25 -921690,25 -921690,25 -921690,25
COSTOS FINANCIEROS 0,00 -50904,58 -35668,86 -18761,78
DEPRECIACION -120583,81 -90437,86 -60291,90 -30145,95
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTO 168526,18 147767,56 193149,23 240202,26
22% IMPUESTO A LA RENTA -37075,76 -32508,86 -42492,83 -52844,50
UTILIDAD DESPUES DE IMPUESTO 131450,42 115258,70 150656,40 187357,76
DEPRECIACION 120583,81 90437,86 60291,90 30145,95
VALOR RESIDUAL 0,00 0,00 0,00 75364,88
PAGO AL CAPITAL 0,00 -138885,30 -154121,02 -171028,09
FLUJO NETO DE EFECTIVO 0,00 252034,23 66811,25 56827,28 121840,50
21% 6% 5% 10%
TMAR 13%
VNA 389473,37

A medida que el porcentaje de produccion aumente, mejor

seran los resultados esperados, pues como se menciona anteriormente

en el escenario medio se maneja con un 12% de la demanda insatisfecha

de los 16 fabricantes pues los flujos proyectados en los cuatro periodos

proyectados da como resultado valores positivos por consiguiente

aumenta VNA($389473,37) en relacion al escenarios pesimista a un 20%

y esperando una tasa de oportunidad de un 13%.
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4.9 Proyeccién del flujo neto de efectivo con un escenario Optimista.

Tabla 27 FLUJO NETO DE EFECTIVO (OPTIMISTA)

CALZADO S&S$S
ESTADO DE FLUJO

0 1 2 3 4

INVERSION 0,00
INGRESOS 1513500,30 1513500,30 1513500,30  1513500,30
COSTOS -1022156,94 -1022156,94  -1022156,94  -1022156,94
COSTOS FINANCIEROS 0,00 -50904,58 -35668,86 -18761,78
DEPRECIACION -120583,81 -90437,86 -60291,90 -30145,95
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTO 370759,55 350000,93 395382,60 442435,63
22% IMPUESTO A LA RENTA -81567,10 -77000,20 -86984,17 -97335,84
UTILIDAD DESPUES DE IMPUESTO 289192,45 273000,73 308398,43 345099,79
DEPRECIACION 120583,81 90437,86 60291,90 30145,95
VALOR RESIDUAL 0,00 0,00 0,00 75364,88
PAGO AL CAPITAL 0,00 -138885,30 -154121,02 -171028,09
FLUJO NETO DE EFECTIVO 0,00 409776,26 224553,28 214569,31 279582,53
27% 15% 14% 18%

TMAR 13%

VNA 858672,52

Dando veracidad y confiablidad en el proyecto se maneja un tercer

escenario en la que la produccidon solo sera un 15% del total de la

demanda insatisfecha de los 16 fabricante de calzado peritiendo asi en los
4 periodos proyectados FNE positivos con un VNA de $868672.52

dolares.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES.

En el presente plan de negocios, se ha llegado a las siguientes

conclusiones, que se detallaran a continuacion:

e Una de las areas que se va a fortalecer con el cambio de la la
matriz productiva debido a la restriccion de la importaciones es en
el sector del calzado, lo cual se evidencia con una demanda
insatisfecha que altualmente tienen los fabricantes y que en gran
medida sustenta la viabilidad del proyecto.

e Se aclara que la demanda insatisfecha que se menciona en este
proyecto proviene solamente de 16 fabricantes de calzado, es decir
no correpsonde a una demanda insatisfecha nacional, por lo tanto
se puede concluir que un estudio de mercado nacional dara como
resultado una demanda insatisfecha mucho mayor.

e A través de estudios del INEC y por informacion obtenida del
gremio de fabricantes de calzado, en la zona de la costa
ecuatoriana practicamente no existen empresas que fabriquen
calzado de cuero de manera semiindistrializada, de lo cual se
concluye que el presente proyecto al realizarse en esta region
tendria la ventaja de ingresar al mercado de una forma directa,
favoraciendo la distribucién y el abastecimiento.

e Otros de los factores que contribuye el cambio de la matriz
productiva es la posibilidad de contratar con las empresas del
estado principal con la provision de calzado para los escolares. Asi
al momento a través del Servicio de Compras Publicas (SERCOP),
se han abierto las posibilidades de contratar con empresas del
estado.

e EIl producto final del calzado ecuatoriano tiene falencia en el
acabado, aunque la materia prima sea de buena calidad muchas

veces el zapato a la vista no es llamativo por la falta de disefios.En
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el calzado de hombres no hay variacion de modelos que muchas
veces el consumidor prefiere un producto extranjero, por lo que el
fabricante se debe de esforzar en una mejora continua.En la misma
forma el calzado de nifios tiene un disefio que cumple con los
estandares de calidad exigidos por la transformacién de la matriz
productiva. Se concluye que se va distribuir un producto terminado
de excelente calidad, que cumpla con las exigencias emitidas por la
matriz productiva, y abarcar con los requerimiento que el cliente
solicita.

Muchas veces por falta de automatizacién en los fabricantes ha
generado gran consumo de tiempo y dinero en los procesos de
produccién dando un resultado no favorable al momento de
esperar un rendimiento por el valor invertido, pues como lo
mencionan los expertos en el calzado, todo esto se debe a la falta
de innovacién en tecnologia por parte de los fabricantes que no
toman el riesgo de actualizarce por el miedo a un endeudamiento,
es por ello que si se mejora los procesos de produccion reduciendo
costos con maquinas tecnificadas, se vuelve mas eficiente y
permitara la entrega que los diferentes distribuidores que solicitan
en el tiempo esperado. A través de la tasa de interés que maneja la
CFN en relacion a los bancos privados se puede obtener
prestamos que sirva como financimiento para una mejora continua

en los procesos de produccion.

Con los calculos realizados a través de los flujos netos proyectado
y esperando una tasa de oportunidad de un 13% nos genera un
VNA de $76673,94 dodlares , tomando en consideracion que se
maneja un escenario pesimista con una produccién de 10% de la
demanda total insatisfecha de los 16 fabricantes entrevistado,

confirmando el viabilidad del proyecto en el peor de los casos.
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Para el proyecto efectuado , nos da como resultado un VNA
positivo , pero si se llega a tener un valor neto actual de 0 con una
tasa minina aceptable de retorno de un 13%, la produccion de
fabricacion de calzado no puede descender de un 9.51% de la
demanda insatsifecha de los 16 productos de calzado.
Concluyendo que con estos resultados dados, aun manenjando
con un escenario pesimista de un 10% se puede reducir la

produccion y se llega a tener ya la recuperacion de la inversion.

Con las diferentes entrevistas realizadas a fabricantes, y los
diversos analisis que existe de una demanda insatisfecha en el
mercado, se llega a la conclusion que para satisfacer el 10% de la
demanda insatisfecha del presente plan de negocios, se realice la
ejecucion del proyecto, ya que ademas de satisfacer la demanda,
se inculca a que se consuma producto ecuatoriano, y se permite
gue se genere un desarrollo favorable en el sector del calzado,
gracias también a los diferentes cambios realizados por la matriz

productiva.
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ANEXOS
Nombre: Gonzalo

Apellido: Toro
Ciudad: Guayaquil
Direccién: Urdenor
Teléfono:

1.- ¢Cuanto es la demanda diaria que usted produce en calzado para

caballeros en la linea formal?
200 pares

2.- ¢Cuanto es la demanda diaria que usted produce en calzado para

caballeros en la linea mocasines?
120 pares

3.- ¢Cuanto es la demanda diaria que usted produce en calzado para

nifos?
80 pares
4.- ¢ Cuanto es su demanda insatisfecha por las tres lineas?
200 pares
5,. ¢ Cuanto es el precio de su calzado en el mercado en las tres lineas?

Tabla 28: Precio de calzado en el mercado

Formal $45
Mocasines $36
Nifios $25

Fuente: Entrevistas — Enero 2015
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Nombre: Edgar Enrique

Apellido: Sanchez Véliz

Ciudad: Guayaquil

Direccion: Ayacucho 817 entre L. Garaicoa y 6 de marzo
Teléfono: 2401719

1.- ¢Cuanto es la demanda diaria que usted produce en calzado para

caballeros en la linea formal?
150 pares

2.- ¢Cuanto es la demanda diaria que usted produce en calzado para

caballeros en la linea mocasines?
100 pares

3.- ¢Cuanto es la demanda diaria que usted produce en calzado para

nifos?
50 pares
4.- ¢ Cuénto es su demanda insatisfecha por las tres lineas?
150 pares
5.. ¢ Cuanto es el precio de su calzado en el mercado en las tres lineas?

Tabla 29: Precio de calzado en el mercado

Formal $45
Mocasines $38
Nifios $26

Fuente: Entrevista- Enero 2015

Elaborado: Autores
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Nombre: Nelson
Apellido: Arias

Ciudad: Guayaquil
Direccion: Calle 8vaylah
Teléfono:

1.- ¢Cuanto es la demanda diaria que usted produce en calzado para

caballeros en la linea formal?
150 pares

2.- ¢Cuanto es la demanda diaria que usted produce en calzado para

caballeros en la linea mocasines?
100 pares

3.- ¢Cuanto es la demanda diaria que usted produce en calzado para

nifos?
50 pares
4.- ¢ Cuénto es su demanda insatisfecha por las tres lineas?
150 pares
5,. ¢ Cuanto es el precio de su calzado en el mercado en las tres lineas?

Tabla 30: Precio de calzado en el mercado

Formal $45
Mocasines $35
Nifios $28

Fuente: Entrevista — Enero 2015
Elaborado: Autores
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Nombre: Lauro Nolberto

Apellido: Armijos Nagua

Ciudad: Guayaquil

Direccion: Cdla. 7 marzo alado de la escuela Machala
Teléfono: 0990226103

1.- ¢Cuanto es la demanda diaria que usted produce en calzado para

caballeros en la linea formal?
100 pares

2.- ¢Cuanto es la demanda diaria que usted produce en calzado para

caballeros en la linea mocasines?
80 pares

3.- ¢Cuéanto es la demanda diaria que usted produce en calzado para

nifos?
20 pares
4.- ¢ Cuénto es su demanda insatisfecha por las tres lineas?
100 pares
5,. ¢ Cuanto es el precio de su calzado en el mercado en las tres lineas?

Tabla 31: Precio de calzado en el mercado

Formal $36
Mocasines $40
Nifios $26

Fuente: encuesta — enero 2015
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Nombre: Carlos Jefferson
Apellido: Bayas Figueroa
Ciudad: Guayaquil
Direccion: 44ylaN
Teléfono:

1.- ¢Cuanto es la demanda diaria que usted produce en calzado para

caballeros en la linea formal?
50 pares

2.- ¢Cuanto es la demanda diaria que usted produce en calzado para

caballeros en la linea mocasines?
25 pares

3.- ¢Cuanto es la demanda diaria que usted produce en calzado para

nifos?
25 pares
4.- ¢ Cuanto es su demanda insatisfecha por las tres lineas?
50 pares
5,. ¢ Cuanto es el precio de su calzado en el mercado en las tres lineas?

Tabla 32: Precio de calzado en el mercado

Formal $35
Mocasines $40
Nifios $27

Fuente: entrevista — enero 2015

Elaborado: autores
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Nombre: Byron

Apellido: Cajilema Jiménez
Ciudad: Guayaquil

Direccion: Bolivia y Valenzuela
Teléfono:

1.- ¢Cuanto es la demanda diaria que usted produce en calzado para

caballeros en la linea formal?
80 pares

2.- ¢Cuanto es la demanda diaria que usted produce en calzado para

caballeros en la linea mocasines?
40 pares

3.- ¢Cuanto es la demanda diaria que usted produce en calzado para

nifos?
30 pares
4.- ¢ Cuénto es su demanda insatisfecha por las tres lineas?
75 pares
5,. ¢ Cuanto es el precio de su calzado en el mercado en las tres lineas?

Tabla 33: Precio de calzado en el mercado

Formal $38
Mocasines $39
Nifios $25

Fuente: entrevista - enero 2015

Elaborado: autores
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Nombre: Juan Marcelo

Apellido: Campoverde Jara

Ciudad: Machala

Direccion: ORQUIDEAS S/N Y DECIMA Y NOVENA AVENIDA
Teléfono:

1.- ¢Cuanto es la demanda diaria que usted produce en calzado para

caballeros en la linea formal?
40 pares

2.- ¢Cuanto es la demanda diaria que usted produce en calzado para

caballeros en la linea mocasines?
100 pares

3.- ¢Cuanto es la demanda diaria que usted produce en calzado para

nifos?
40 pares
4.- ¢ Cuénto es su demanda insatisfecha por las tres lineas?
90 pares
5,. ¢ Cuanto es el precio de su calzado en el mercado en las tres lineas?

Tabla 34: Precio de calzado en el mercado

Formal $35
Mocasines $34
Nifios $26

Fuente: entrevista - enero 2015

Elaborado: autores
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Nombre: José

Apellido: Chamba Valdiviezo
Ciudad: Machala

Direccion: Urdesa 2 sector 2
Teléfono: 0980709205

1.- ¢Cuanto es la demanda diaria que usted produce en calzado para

caballeros en la linea formal?
120 pares

2.- ¢Cuanto es la demanda diaria que usted produce en calzado para

caballeros en la linea mocasines?
100 pares

3.- ¢Cuanto es la demanda diaria que usted produce en calzado para

nifos?
30 pares
4.- ¢ Cuénto es su demanda insatisfecha por las tres lineas?
125 pares
5,. ¢ Cuanto es el precio de su calzado en el mercado en las tres lineas?

Tabla 35: Precio de calzado en el mercado

Formal 345
Mocasines $37
Nifios $28

Fuente: entrevista — enero 2015

Elaborado: autores
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Nombre: José Clemente

Apellido: Flores Flores

Ciudad: Machala

Direccion: Medardo zavala s/n y antonio rodriguez
Teléfono:

1.- ¢Cuanto es la demanda diaria que usted produce en calzado para

caballeros en la linea formal?
150 pares

2.- ¢Cuanto es la demanda diaria que usted produce en calzado para

caballeros en la linea mocasines?
100 pares

3.- ¢Cuanto es la demanda diaria que usted produce en calzado para

nifos?
50 pares
4.- ¢ Cuénto es su demanda insatisfecha por las tres lineas?
150 pares
5,. ¢ Cuanto es el precio de su calzado en el mercado en las tres lineas?

Tabla 36: Precio de calzado en el mercado

Formal $35
Mocasines $38
Nifios $24

Fuente: entrevista — enero 2015

Elaborado: autores
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Nombre: Juana
Apellido: Loor
Ciudad: Machala
Direccion:
Teléfono:

1.- ¢Cuanto es la demanda diaria que usted produce en calzado para

caballeros en la linea formal?
30 pares

2.- ¢Cuanto es la demanda diaria que usted produce en calzado para

caballeros en la linea mocasines?
80 pares

3.- ¢Cuénto es la demanda diaria que usted produce en calzado para

nifos?
30 pares
4.- ¢ Cuénto es su demanda insatisfecha por las tres lineas?
70 pares
5,. ¢ Cuanto es el precio de su calzado en el mercado en las tres lineas?

Tabla 37: Precio de calzado en el mercado

Formal $35
Mocasines $39
Nifios $24

Fuente: entrevista - enero 20015

Elaborado: autores
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Nombre: Senen Vicente

Apellido: Loor Loor

Ciudad: Guayaquil

Direccion: km1/2 via Daule Juan Montalvo
Teléfono:

1.- ¢Cuanto es la demanda diaria que usted produce en calzado para

caballeros en la linea formal?
200 pares

2.- ¢Cuanto es la demanda diaria que usted produce en calzado para

caballeros en la linea mocasines?
0 pares

3.- ¢Cuanto es la demanda diaria que usted produce en calzado para

nifos?
20 pares
4.- ¢ Cuénto es su demanda insatisfecha por las tres lineas?
110 pares
5,. ¢ Cuanto es el precio de su calzado en el mercado en las tres lineas?

Tabla 38: Precio de calzado en el mercado

Formal $41
Mocasines $00
Nifios $25

Fuente: entrevista- enero 2015

Elaborado: autores
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Nombre: Jorge

Apellido: Macias Limones

Ciudad: Sto. Domingo

Direccion: San Antonio 121 y princesa pacha
Teléfono:

1.- ¢Cuanto es la demanda diaria que usted produce en calzado para

caballeros en la linea formal?
130 pares

2.- ¢Cuanto es la demanda diaria que usted produce en calzado para

caballeros en la linea mocasines?
60 pares

3.- ¢Cuanto es la demanda diaria que usted produce en calzado para

nifos?
60 pares
4.- ¢ Cuénto es su demanda insatisfecha por las tres lineas?
125 pares
5,. ¢ Cuanto es el precio de su calzado en el mercado en las tres lineas?

Tabla 39: Precio de calzado en el mercado

Formal $38
Mocasines $38
Nifios $26

Fuente: entrevista — enero 2015

Elaborado: autores
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Nombre: Juana
Apellido: Mora
Ciudad: Machala
Direccion:
Teléfono:

1.- ¢Cuanto es la demanda diaria que usted produce en calzado para

caballeros en la linea formal?
100 pares

2.- ¢Cuanto es la demanda diaria que usted produce en calzado para

caballeros en la linea mocasines?
50 pares

3.- ¢Cuanto es la demanda diaria que usted produce en calzado para

nifos?
10 pares
4.- ¢ Cuénto es su demanda insatisfecha por las tres lineas?
80 pares
5,. ¢ Cuanto es el precio de su calzado en el mercado en las tres lineas?

Tabla 40: Precio de calzado en el mercado

Formal $38
Mocasines $40
Nifios $24

Fuente: entrevista — enero 2015

Elaborado: autores
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Nombre: Salvador

Apellido: Sepa Tirado

Ciudad: Guayaquil

Direccion: Ayacucho y Sta. Elena
Teléfono:

1.- ¢Cuanto es la demanda diaria que usted produce en calzado para

caballeros en la linea formal?
70 pares

2.- ¢Cuanto es la demanda diaria que usted produce en calzado para

caballeros en la linea mocasines?
0 pares

3.- ¢Cuanto es la demanda diaria que usted produce en calzado para

nifos?
50 pares
4.- ¢ Cuénto es su demanda insatisfecha por las tres lineas?
80 pares
5,. ¢ Cuanto es el precio de su calzado en el mercado en las tres lineas?

Tabla 41: Precio de calzado en el mercado

Formal $45
Mocasines $00
Nifios $28

Fuente: entrevista — enero 2015

Elaborado: autores
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Nombre: Luis Humberto
Apellido: Silva Villagran
Ciudad: Guayaquil
Direccion: Pradera 2
Teléfono:

1.- ¢Cuanto es la demanda diaria que usted produce en calzado para

caballeros en la linea formal?
80 pares

2.- ¢Cuanto es la demanda diaria que usted produce en calzado para

caballeros en la linea mocasines?
20 pares

3.- ¢Cuanto es la demanda diaria que usted produce en calzado para

nifos?
0 pares
4.- ¢ Cuénto es su demanda insatisfecha por las tres lineas?
50 pares
5,. ¢ Cuanto es el precio de su calzado en el mercado en las tres lineas?

Tabla 42: Precio de calzado en el mercado

Formal $43
Mocasines $37
Nifios $00

Fuente: entrevista — enero 2015

Elaborado: autores
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Nombre: Luis
Apellido: Tiparra Diaz
Ciudad: Huaquillas
Direccion:

Teléfono:

1.- ¢Cuanto es la demanda diaria que usted produce en calzado para

caballeros en la linea formal?
120 pares

2.- ¢Cuanto es la demanda diaria que usted produce en calzado para

caballeros en la linea mocasines?
80 pares

3.- ¢Cuanto es la demanda diaria que usted produce en calzado para

nifos?
100 pares
4.- ¢ Cuénto es su demanda insatisfecha por las tres lineas?
150 pares
5,. ¢ Cuanto es el precio de su calzado en el mercado en las tres lineas?

Tabla 43: Precio de calzado en el mercado

Formal $40
Mocasines $30
Nifios $28

Fuente: entrevista — enero 2015

Elaborado: autores
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Anexo 2

-
Inicio de proceso

~

Limpieza de la
materia prima

Troquelado

Desbastado

Aparado

Habilitado y
engomado

Fin del proceso

~

Empacado

Armado

Enfundado

Reactivador de
taldn

Brillo

Pulida

|

Emplantillado

Lavado de planta

Pasado de planta

Corte de planta

Descalzado
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Anexo 3
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Anexos 4

MANO DE BRA INDIRECTA
No.ldentidad NOMBRE FUNCION SUELDODIARIO | SUELDO MENSUAL | ANUAL DECIMOTE} DECIMO CU| Vacaciones | TOTALINGRESOS APORTEIES| Fondo de R{ TOTALDESCUENTO | NETO A PAGAR
(922220447 /SANCHEZ MORLAS MILDRED GIANELLA | GERENTE 57,69 1.500,00 18.000,00 | 150000 | 35400 750 20,6040 1947,078| 150000 344708 17.156,92
(929812618|SALVATIERRA CHAVEZ BRIGGIT KATIUSKA  |JEFE DE VENTAS 5000 1300,00 1560000 | 130000 | 35400 £50 17.904.00 1691,928| 130000 299193 14912,07
0921887592/ GUEVARA ALEJANDRO WALTER NICOLAS  |VENDEDOR SUR %9 700,00 840000 | 70000 | 35400 350 9.804,00 926,478| 700,00 162648 81775
1720885860|VALLE OLVERA FERNANDO LEONEL VENDEDOR NORTE %9 700,00 840000 | 70000 | 35400 350 9.804,00 926,478 700,00 1.626,48 81775
0906423298 ASTUDILLO MASAQUIZA FRANCISCO GALO |DISERADOR 50 650,00 780000 | 65000 | 35400 b 91900 | 862,695 650,00 1512,69 161631
918365057\ MEJIA ROBLES JULIO CESAR CONTADOR 3,08 £00,00 720000 | 600,00 | 354,00 30 84540 798,903 600,00 139,90 105510
0917557803 GOMEZ CANTOS JENNY ELIZABETH FACTURADOR 1362 35400 42800 | 35400 | 35400 17 513300 | 4850885 35400 83907 42939
(910811058 NAVAS LOOR MONICA MARIBEL SECRETARIA 1538 400,00 480000 | 40000 | 35400 00 575400 543,753) 400,00 943,75 48105
(924342058 ANCHUNDIA SANTANA JOSE LUIS CONSERIE 1362 354,00 42800 | 35400 | 355,00 177 51400 | 485163 35400 839,16 429434
TOTAL MANO DE OBRA INDIERECTA B3 6.358,00 786900 655800 318700 327900 9L72000 866754 655800 15.2055%4 164946
MANO DE OBRA DIRECTA
945%

No.Identidad NOMBRE FUNCION SUELDODIARIO | SUELDOMENSUAL | ANUAL DECIMO TERCERO DECIMO CUARTO | Vacaciones | TOTALINGRESOS | APORTEIESS Fondo de Reserv TOTAL DESCUENT| NETO A PAGAR
0923524995[BLANC PONCE ISIDRO LENIN CORTADO 362 354,00 4.248,00 354,00 354,00 17 5.133,00 485,07 354,00 839,07 429393
0923029086] GALARZA SOLIS ANGEL ISRAEL COSEDOR 15,38 400,00 4.800,00 400,00 354,00 20 5.754,00 3,75 400,00 93,75 4810,25
0917047334 HEREDIA GUAMAN PABLO ENRIQUE | COSEDOR 1538 400,00 4.800,00 40000 354,00 20 5.754,00 543,75 400,00 9375 481025
0918041476 MARCIAL SANCHEZ WALTER FERNANDO | COSEDOR 1538 400,00 4.800,00 400,00 354,00 20 5.754,00 543,75 400,00 93,75 481025
0919357558]VERA CAGUA EDWIN ALEJANDRO REBAJADOR 15,38 400,00 4.800,00 400,00 354,00 20 5.754,00 43,75 400,00 375 4810,25
0923682199|ORDOIEZ AREVALO JACINTO CRISTOBAL | MONTADOR 1615 420,00 5.040,00 42000 354,00 210 6.024,00 569,27 420,00 989,27 5.034,73
0918459207|HIDALGO ZAMORA FRANCISCO JAVIER _| MONTADOR 16,15 42000 5.040,00 42000 354,00 210 6.024,00 569,27 420,00 989,27 5.034,73
0922849740[SALTOS BRAVO EDUARDO JESUS MONTADOR 16,15 420,00 5.040,00 42000 354,00 20 6.024,00 569,27 420,00 989,27 5.034,73
0925631202} IMENEZ MUROZ RONALD STALIN MONTADOR 1615 420,00 5.040,00 420,00 354,00 210 6.024,00 569,27 420,00 989,27 5.034,73
0921603890 MOLINA MERA JOSE LEOPOLDO FLAMEADOR 362 354,00 4.248,00 354,00 354,00 17 5.133,00 485,07 354,00 839,07 429393
0921166567[RONQUILLO CASTRO DANNYJAVIER | PULIDOR 1362 354,00 4.248,00 354,00 354,00 17 5.133,00 485,07 354,00 839,07 429393
0917784258]MOREIRA MOLINA CHRISTIAN LUIS EMPAQUETADO E) 354,00 4.248,00 354,00 354,00 177 513300 485,07 354,00 839,07 42939

| ToraL mano D 0BRA 4696,00 56.352,00 4,696,00 4.248,00 67.644,00 6.392,36 4696,00 1108836 5655564
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10%

40%

40%

10%

COSTO DE MANO DE OBRA DIRECTA POR PORODUCCION DIARIA

FUNCION | No.PERSONAS | SUELDO SULEDO DIARIO
SECCION DE CORTADO
cortado | 1,00 | 354,00 13,62
SECCION DE APARADO
COSEDOR 1,00 400,00 15,38
COSEDOR 1,00 400,00 15,38
COSEDOR 1,00 400,00 15,38
REBAJADOR 1,00 400,00 15,38
SECCION MONTADO
MONTADOR 1,00 420,00 16,15
MONTADOR 1,00 420,00 16,15
MONTADOR 1,00 420,00 16,15
MONTADOR 1,00 420,00 16,15
SECCION ACABADO
FLAMEADOR 1,00 354,00 13,62
PULIDOR 1,00 354,00 13,62
EMPAQUETADO 1,00 354,00 13,62
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CAPITAL DE TRABAJO

COSTOS 827253,94
Cuero 111129,13
Suela taco 56425,69
Forro interno 37321,88
Hijos de costuras Nylon 5937,20
Hilos de costura poliester 9422,99
Ojalillos 20280,41
Hebilleros 15604,24
Cordones 7800,16
Elementos metalicos 6166,74
Punteras de cuero 9880,98
Plantilla 67789,61
goma negra 68406,81
Alégeno 11042,63
Bullones o esponjas internas 2285,61
Contrafuerte 3012,87
encerado 6456,34
Suela antideslizante 2036,15
sprait 12995,76
cajas 6108,46
etiquetas 4560,45
agujas 3800,38
papel cometa 380,04
Maquinarias 153409,40
terreno y vehiculo 205000

GASTOS 161414,10
SUELDO DE MANO DE OBRA
DIRECTA 56555,64
SUELDO DE MANO DE ORA
INDIRECTA 76494,46
MUEBLES Y ENSERES 18415
SERVICIOS VARIOS 5620
MANTENIMIENTO 3000
GASTOS REGISTRO COMPANIA 1329

TOTAL DE CAPITAL DE TRABAJO 988668,04
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