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TITULO

“Plan de negocio para la creacion de una microesapie zapatos de tacon doble uso en

la ciudad de manta”

RESUMEN EJECUTIVO

En el presente proyecto de emprendimiento se peopoa idea de negocio que consiste
en la creacion de la microempresa “Assiel” la migme esta direccionada a la fabricacién de
Zapatos de tacén doble uso, para un publico objétimenino de la ciudad de Manta que busca
brindar la comodidad necesario, pero sin perdeaqele de elegancia que esta clase de producto

brinda.

En nuestro medio las mujeres gustan de verse le@em ante nada buscan sentirse
comoda es por ello que nace esta propuesta de ioegoe fue presentada a la muestra
respectiva de personas encuestadas y fue aceptadat@talidad, se obtuvo como resultado que
a las personas les gustaria contar con la posibilde comprar este producto, el mismo que
atendiendo las sugerencias de las personas vacarsercializado al publico a los alrededores
del Mall del Pacifico, también via online, garaatido asi una mejor seguridad a las personas

gue visitan el local.

Se proyecta acaparar un mercado meta del sieteigmaio inicialmente el mismo que
deriva en una proyeccién de consumo mensual dpd&3 de zapatos a vender cada mes, este
emprendimiento representa una inversion de $ 50834 misma que sera cubierta en un 42%
por recursos propios y un 58% mediante un crédittcario con una tasa de interés del 12% a

cinco afios plazo.

El estudio financiero realizado arrojo un VAN 927& mismo que da como resultado
gue el proyecto es viable y conviene realizanleision, asi mismo presenta un TIR de
42,4% siendo este superior a la tasa de descueritth, 8% demostrando también que el negocio

es factible, la inversion realizada se recupemard &ios 1 mes y 27 dias.
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Con lo detallado anteriormente se logra dejar anoda factibilidad que representa la
propuesta presentada y cuya puesta en marcha segéad rentabilidad dejando ganancias

monetarias no solo para una sino varias personassas en el negocio.

Este producto es una propuesta innovadora la euié\ado consigo una minuciosa

investigacion de mercado previo a la obtencionat®s resultados a detallarse mas adelante,

Palabras claves. -microempresa, calzado, estrategia de marketingresrdpniento

TOPIC:

"Business plan for the creation of a double-hedhegs micro-business in the city of blanket"

SUMMARY:

In the present project of emprendimiento proposesdaa of a business that consists in the
creation of the micro-enterprise "Assiel" the séired this direction in the manufacture of shoes
of heeled double use, for a target public femirohéhe city of Manta that seeks to provide the
necessary comfort, but without losing the touckelefjance that this kind of product provides.

In our environment women like to look good butigdtfthey look comfortable, that is why this
business proposal was born and was presented tegpective sample of people surveyed and it
was accepted in its entirety. The result was tleipfe would like to have the possibility of
buying this product, the same as the suggestiopeable will be marketed to the public around

the Mall del Pacifico, also online, thus ensurirgtér security for people visiting the site.

It is planned to monopolize a target market of sepercent initially the same that results in a

projection of monthly consumption of 182 pairs d¢ioes to sell each month, this endeavor
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represents an investment of $ 57,834.00 which lvélicovered by 42% for own resources and

58% through a bank loan with an interest rate 66 H2 five years.

The financial study carried out a NPV 93.752 thme@ne that results in the project being viable
and it is convenient to make the investment, lilsewit presents an IRR of 42.4%, this being
higher than the discount rate of 11.2%, also demnatnsg that the business is feasible, the

investment made will be recovered in 3 years 1 mantd 27 days.

With the above, it is possible to make clear thesifglity of the proposal presented and whose
implementation will be highly profitable, leavingometary gains not only for one but several

people immersed in the business.

his product is an innovative proposal which has teda thorough market research prior to

obtaining several results to be detailed later,

Keywords. - microenterprise, footwear, marketingtsigy, entrepreneurship
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ORGANIZACION ESTRATEGICA
1.1. Vision

Llegar a ser para el afio 2024 una microempresaokidada y sostenible, dedicada a la
produccioén, elaboracion y comercializacion de aidgeen diferentes variedades, convirtiéndose
en lideres en innovacion en la industria del calzad

1.2. Misiéon

Somos una microempresa dedicada a la elaboraci@aldado femenino personalizado
gue busca construir una relacion de confianza iefndo a sus clientes elegancia, seguridad y
comodidad al momento de usar un calzado, brindésdidesoramiento y calidad en el producto
para generar expectativas.

1.3. Valores Corporativos

* Responsabilidad
* Compromiso

» Liderazgo

» Compafierismo

» Creatividad

 Honestidad
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1.4. Objetivos

1.4.1 Objetivo General

Elaborar un proyecto de inversién para la producgi@comercializacion de zapatos de

tacon doble uso, en la ciudad de Manta.

1.4.2 Objetivos Estratégicos

Tabla 1: Objetivos Estratégicos

TIPO DE OBJETIVO INDICADOR META
OBJETIVO
CORTO PLAZO Introducir el producto al Promociones, e 3%
mercado para incrementar publicidad BTL
la demanda potencial
Analizar el mercado, para Encuestas ¢« 90%
conocer gustos y
preferencias de nuestro
publico objetivo.
MEDIANO PLAZO Incrementar la demanda % de ventas e 10%
potencial mensuales
Realizar alianzas Incremento de e A40%
estratégicas con boutiques ventas / Rotacion
de vestimenta formal para del producto
abarcar mejor el mercado.
LARGO PLAZO Implementar estrategias Incremento de la
publicitarias para lograr el participacion  de e 55%

posicionamiento

mercado

Elaborado por: Charisleicy Simisterra Borja
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1.5. Actividad (Modelo de Negocio)

Con respecto al modelo de negocio que se deseadksase establece que “Calzados
Assiel” sera el nombre de la microempresa, la seatreard como un negocio familiar y que

estara constituida como una compafia de sociedadnaa.

Por lo antes expuesto, se establece con un totéledeaccionistas, de los cuales la
accionista mayoritaria tendra un 34% de las acsioméentras que las otras tres personas seran
duefias de un 2% cada uno, sin embargo, todos tignatas deben de invertir ese mismo
porcentaje para el financiamiento del negocio, bstante, se realizara un préstamo bancario,

para completar la inversion requerida.

De esta forma las aportaciones de los inversian{stdlejada en los porcentajes) serviran
para resguardar la mayoria de los gastos que leenipresa tendrd a medida que se vaya
creando y realizando la adquisicion de los matsiay maquinarias necesarias para la
produccién de los zapatos de tacon doble uso.

Es oportuno mencionar, que la idea de negocio supgetir de la necesidad de presentar
un tema apto para el trabajo de titulacion, previa obtencidn del titulo de la carrera Ingenieria
en Marketing.

Por consiguiente, se detallan las caracteristiesethprendimiento: se presenta el
producto “zapatos de tacones doble uso”, el miso® eptd enfocado hacia un mercado poco
satisfecho y que se pretende cubrir en su mayesta, segmento de mercado son las mujeres
ejecutivas, las mismas que estan diariamentearttia zapatos de tacon, pero en su mayoria no

se sienten a gusto con ellos, porque no les blandamodidad necesaria que ellas quieren.

En relacion con esto ultimo, el producto elaborad#o encuentra dentro del sector
secundario, pues la actividad que se realizarapere a este sector por estar representado por la
manufactura. Ademas, se debe sefialar que la mipresen se encontrara ubicada a los

alrededores del Mall del Pacifico.

22



En relacion con esto dltimo se debe sefalar queeparomento la actividad no esta
iniciada como tal, se plantea que a través depestecto se encuentre la oportunidad de lograr

iniciarla.

Tabla 2: Modelo de Canvas

Asociaciones Actividades claves Propuesta de valor Relacion cafientes Segmentos de
claves mercados
-Proveedores de -Conocer a los -Eficiencia y calidad en -Ventas directas. El segmento de
materia prima clientes, sus el servicio al cliente.  -Interactuar por medio mercado es la
-Boutiques de ropa necesidades y -Producto innovador,  de las redes sociales. ciudad de Manta,
formal y casual preferencias. con seguridad y calidad  -Realizar llamadas dirigido
para damas. -Contar con personal en la elaboracién de su aleatorias para saber especificamente al
-Alianzas calificado y materia prima. qué tan satisfecho se mercado femenino,
estratégicas con comprometido con el  -Servicio post venta  siente el cliente con el con edad de 20 a
academias de trabajo. -Zapato de tacon con la producto. 45 afios, de clase
modelaje. facilidad de remover el social media alta,
taco y utilizar los que usen zapatos
Recursos basicc  MiSmos zapatos, bajos Canales de tacones
—Contamos con un__ Para mayor comodidad Redes Sociales: diariamente.
espacio para la -Facebook.
fabricacién del -Instagram
producto y con -Péagina web.
magquinarias de
tecnologia.
- Mano de obra
calificada y materia
prima de excelente
calidac
Estructura de costos Fuentes de ingresos
El total de la inversion que se debe realizar es de Ingresos econdmicos por cada compra, a
$57.834,00, entre activo fijo y activo circulante. cambio del producto que ofrecemos.

Elaborado por: Charisleicy Simisterra Borja
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1.6. Oportunidad de negocio detectada

El mercado del segmento femenino busca constanternarproducto nuevo, innovador,
gue las haga lucir y sentir elegantes, pero salole que sean comodo, a partir de esta necesidad
surge la oportunidad de introducir un producto wugue no existe en el mercado local y

nacional.

Por lo tanto, se requiere disefar zapatos con @y@mtomodidad, elegancia y confort;
brindando al puablico femenino la facilidad de llepaestos dos zapatos en uno; unos zapatos de
tacon para lucir formal y elegante, al mismo tiengmaler retirar el tacon y convertirlos en

zapatos casuales para mayor seguridad y comodidad.

Es oportuno mencionar que el zapato de tacon gadpmal para la salud usandolo
diariamente y de forma prolongada, es por estevanajiie el emprendimiento se enfocara en
satisfacer las necesidades que actualmente reguasanujeres, el cual es usar un zapato de

tacon que no sea perjudicial para la salud de.ellas

Siguiendo esta linea el producto estd disefiado pamalar confort, comodidad y
seguridad a aquellas mujeres que por obligacioreteq@ncia usan zapatos de tacon, por ello
nace esta idea de negocio, al saber que las mgjerapre quieren lucir glamurosas y mas aun si

es exigido en el medio laboral.
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1.7. Organigrama Estructural y Funcional

Gerente General / Representante Legal

Departamento de Departamento Departamento de
Marketing /Venta Administrativo/Financiero Produccion
Vendedor Chofer Armado
y
acabado
Supervisor Secretaria/ (2)
logistica y auxiliar
personal. contable.

Figura 1: Diagrama Organizacional/Funcional

Elaborado por: Charisleicy Simisterra Borja.
1.8. Descripcion del emprendedor y su equipo directivo

La idea de este proyecto nace de la Sra. Chagiskimisterra, egresada de ingenieria en
marketing, teniendo conocimientos acerca de meocadmtas y atencion al cliente, la misma
gue es responsable de la gerencia de la microeaposstramites legales y el departamento de

marketing.

También se contara con una persona encargada g@elrtalmento administrativo
financiero quien sera responsable de llevar elrobptbuen funcionamiento de la administracion
e ingresos del negocio, y finalmente la microengptesdra la ayuda de dos personas en el area

de produccion, quienes seran los encargados deratad) calzado.
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1.8.1 Equipo, Formacion y experiencia

Tabla 3: Equipo

Nombre Conocimientos Aporte Contactos Objetivos commes
Gerente General/  Conocimiento en Se encargadela  Proveedores Coordina con cada
Representante Administracion gestion para adquirir departamento

Legal empresarial. / administrativa/ la materia
Conocimiento de la Representa a la prima /
historia de la microempresa Contactos con
microempresa legalmente las figuras
juridicas.
Secretaria/ auxiliar ~ Conocimientos en Manejar la parte Contacto con Manejar las
contable contabilidad y contable y proveedores, transacciones
auditoria, asi como comunicacional de la  clientes y comerciales de la
también elaborar empresa. visitadores. empresa en conjunto

con los demas

documentos
informativos y departamentos.
legales
Gestiona los estudios Especialistas Sistematiza

Departamento de Capacitados en

Marketing/Ventas  ventas, atencion al de mercado del entorno de informacién con el
cliente y mercadeo las ventas gerente general y el
area de produccion

Departamento Expertos en Revisar los Entidades Sistematizar los

Administrativo/ administracion movimientos y financieras y pedidos del
Financiero financiera acciones del proveedores. producto
empresarial. personal contratado

Se entiende con el

Expertos en

Especialistas en Un producto
reparacion

Departamento de
terminado de

departamento de

Produccién magquinarias y
produccién excelente calidad  inmediata de marketing y ventas.
las
magquinaria

Elaborado por: Charisleicy Simisterra Borja
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Tabla 4: Experiencia y Formacion

Elabor

Experiencia Formacion ¢,Conocimiento de tipo ado

empresarial?
*  Simisterra Charisleysi 3 afios investigando Nivel superior, Asentados en su formacion  por:
(multifuncional) y trabajando en las seminarios y talleres profesional y el &mbito laboral. .

. Simisterra Jorge distintas areas de sobre calzados. Charisl

«  Ana Mideros marketing. eicy

. i 2 afios de Estudio de tercer Han trabajado con marcas .
Suyen Solis j Simiste

experiencia como
impulsadora de

nivel, capacitaciones como Herbalife, en servicio al
en ventay atencién  cliente en distintos negocios, rra

distintas marcas. al cliente. tales como, restaurant y locales ]
de venta: Borja
* Armando Plaza 10 afios de Ingeniero en Ha trabajado para varias

experiencia en contabilidad y microempresas y bancos, tales
contabilidad y auditoria, seminarios como, Banco de Guayaquil,

finanzas. y talleres de la rama. Banco del Pichincha.

e Carlos Vite 4 afios de Estudios, talleresy Trabajo en pres café como jefe

experiencia en seminarios de de control de calidad.

calzados. produccién y control

de calidac
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1.9. Alianzas estratégicas

Las alianzas estratégicas constituyen un instrumiemportante para que las empresas
pueden utilizar, para mantener y mejorar su corigead en entornos empresariales altamente
complejos y cambiantes. (Schaan, 2012)

Se realizara alianzas con: boutiques de ropa fogmeaésual para damas, donde se
exhibira el nuevo producto en conjunto con una geiete vestir y al mismo tiempo se estara

dando asesoramiento al cliente. Se poseeran aiaopados marcas reconocidas de ropa.

* Optimoda: Es una marca que tiene mas de 20 afios en el meycauola
actualidad cuenta con 203 locales ubicados en tasdades mas importantes del
Ecuador (Quito, Manta, Guayaquil, Quevedo, Porjoyidachala).

* Rio Store: Marca reconocida a nivel nacional con varios afioglemercado y

diversas sucursales a nivel nacional.
Con academias de modelaje para que luzcan nuestrogolucto, corporaciones tales como:

» Pepe DanceEs una reconocida academia de modelaje y baileaddien la ciudad de
Manta, especificamente en la calle 8 y av. 23

* Reflejos: Academia de modelaje reconocida desde hace mad dédk, ubicada en la
ciudad de Manta en la Av. Flavio reyes.

» Asi mismo establecer alianzas estratégicas corobleBo Autbnomo Descentralizado
de Manta, para que su personal femenino adquide meducto, brindandoles un
descuento del 10% por una cantidad de productoirédiou
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1.10. Analisis FODA

1.10.1 Puntos Fuertes

Personal altamente capacitado.

Exclusividad en el disefio de zapatos ante los codupes.
Ubicacion estratégica en el punto de venta aceesibl
Edificio propio para la fabricacion de los calzados

Distribucion por catalogos online.

1.10.2 Puntos débiles

Barreras de entrada

No contar con tecnologia de punta.

1.10.3 Oportunidad

Interés del mercado femenino en adquirir un nueadycto.
Alianzas estratégicas con boutiques
Crecimiento de la demanda y expansion territorial.

Segmento de mercado no satisfecho.

1.10.4 Amenazas

Presencia de nuevos competidores.
Crisis Econémica del pais.
Desastres naturales.

Barreras arancelarias.

Escases de materia prima.
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1.10.5 Estrategias de desarrollo en base al analisis FODA

Tabla 5:Matriz de Combinacion Estratégica del Analisis FODA

FORTALEZAS

(F1) Personal altamente capacitado.

(F2) Exclusividad en el disefio de zapatos
MATRIZ FODA ante los competidores.

(F3) Ubicacion estratégica en el punto de

venta accesible.

(F4) Edificio propio para la fabricacién de

los calzados.

(F5) Distribucién por catélogos online.

DEBILIDADES

(D1) Barreras de entrada

(D2) No contar con tecnologia de
punta.

(D3) Detencion de los
proveedores con relacion al
abastecimiento de la materia
prima.

OPORTUNIDADES ESTRATEGIAS (FO)

ESTRATEGIAS (DO)

(O1) Interés del mercado (F2-O1) Ofrecer al publico femenino
femenino en adquirir un nuevodisefios de zapatos de doble uso, Unicos

producto. acordes a las necesidades que ellas
(0O2) Alianzas estratégicas conbuscan.

empresas.

(O3) Crecimiento de la demanda(F3-F5-02-04) Contar con un punto de

y expansion territorial. venta visible y que se localice en una zona
(O4) Segmento de mercado naransitada de la ciudad y al mismo tiempo
satisfecho. utilizar las redes sociales para ampliar

nuestra cartera de clientes.

(D3-03) Ampliar el directorio de
proveedores de materia prima
utilizada para el abastecimiento
acorde con el crecimiento de la
demanda.

ESTRATEGIAS (FA)
AMENAZAS

ESTRATEGIAS (DA)

(A1) Presencia de nuevos(F2-F5Al) Agregar un valor agregado o
competidores. factor diferencial en la exclusividad del
(A2) Crisis Econ6mica del pais.producto que se va a entregar al cliente,
(A3) Desastres naturales.para asi estar mas posesionados en la
(A4) Barreras  arancelarias.mente del consumidor.

(A5) Escases de materia prima.

(D3-A5) Contar un plan de
contingencia en el caso de alguna
escasez en la materia prima, tal
como tener una reserva de materia
prima en el establecimiento
(bodega).

(D2-A1) Adquirir la tecnologia de
punta que se necesita para la
elaboracion del producto y asi
poder sobresalir con los nuevos
competidores.

Elaborado por: Charisleicy Simisterra Borja
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1.11. Legal Juridico y Fiscal

1.11.1 Antecedentes de la empresa y las partes constituyes

Esta microempresa seré constituida como una Sacikdénima. La Sociedad Andnima
dentro de la Ley de Compafias del Ecuador, seaegulel Art. 143 el cual estipula que: “La
compafia andénima es una sociedad cuyo capitatlidiven acciones negociables, esta formado
por a aportacion de los accionistas que respondieamente por el monto de sus acciones. Las
sociedades and6nimas o0 compafiias civiles andnintds egjetas a todas las reglas de las

sociedades o compafias mercantiles anonimas” (8tgretencia de Compafiias , 2014).

Hay que afadir ademas que la actividad que realizamicroempresa se basa en: la
fabricacién de calzados, la cual segun la Clagiifficea Uniforme de Actividades Econdmicas

(ClIV) seré la actividad principal.

1.11.2 Aspectos legales (forma juridica de la empresa, fora juridica de

trabajo con alianzas)

Para que una empresa pueda ser registrada de nlagalase necesita ejecutar los

siguientes pasos:

1. Reserva de nombre: Se realiza en la pagina wel &iperintendencia de Compaiiia,
aqui se realiza la solicitud de reservar para f@hénacion de la empresa.
2. Elaborar el contrato social con los estatutos deripresa.
3. Abrir una cuenta de “Integracion de capital” enlqueer banco del pais. Los requisitos
varian dependiendo del banco en el que decidaslalotienta, son:
v' Capital minima de $400 para compafiias limitadas890$para compafiias
anonimas (valores referenciales).
v/ Carta de socios en la que se detalla la partidpaide cada uno.

v' Copia de cedula y papeleta de votacién de cada.soci

31



4. Preséntate ante un notario publico con la resezl/aabre de la empresa, el certificado
de apertura de tu cuenta de integracién de capitab estatutos de la empresa para
elevarla a escritura publica.

5. Llevar la escritura publica a la Superintenden@aCempariias, para su aprobacion por
medio de resolucion.

6. La Superintendencia entregara 4 copias de resolucion extracto, para que lleves a
cabo su publicacion en un diario de circulaciérnova.

7. En el canto donde decides establecer tu empresa s permisos municipales.

Inscribe la compafiia en el Registro Mercantil.
Nombra los representantes de la empresa (diredobdirector, o presidente,
vicepresidente, etc.)

10.Con la inscripcion de tu empresa en el Registrochfil, la Superintendencia te hara
entrega de los documentos para que puedas traghiRegistro Unico de Contribuyente
(RUC).

11.En el Registro Mercantil inscribe el nombramient ddministrador de la empresa,
quien debera ser elegido por la Junta de Acciaista

12. Tramitar el RUC, en el Registro de rentas Inte{S&d). Son:

v El formulario correspondiente debidamente lleno.

v' Original y copia de la escritura de constitucion.

v Original y copia de nombramiento.

v' Copia de cedula y papeleta de votacién de los socio

v' De ser el caso, una carta de autorizacion del septente legal a favor de la
persona que realiza el tramite.

13.En la Superintendencia, ya con el RUC, haran eateguna carta dirigida al banco en el
gue abriste la cuenta, para que puedas tener aalceslor depositado” (Cuida tu futuro ,
2016)
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1.11.3 Equipo directivo

El Art. 147 de la Ley de Compafias estipula qua, cbmpafiia anénima no podra
subsistir con menos de dos accionistas, salvo dagpafias cuyo capital pertenezca en su

totalidad a una entidad del sector publico.

Dentro de la Ley de Compafiias, segun el Art. 2&olgiedad Andnima se compone por
la junta General formada por los accionistas legate convocados y reunidos, es el érgano

supremo de la compafiia.

Asi mismo, en el Art. 231 se estipula que “la JUatmeral de Accionistas tiene poder
para resolver todos los asuntos relativos a loscieg Sociales y para tomar las decisiones que
juzgue convenientes en defensa de la compafia.ebEsmpetencia de la junta General de
Accionistas el nombrar y remover a los miembroslate organismos administrativos de la
compafia, comisarios o cualquier otro personeroncibénario cuyo cargo hubiere sido creado
por los estatutos y designar o remover a los adtnawmiores, si en el estatuto no se confiere esta

facultad a otro organismo”. (Superintendencia deganias , 2014)

1.11.4 Modalidad contractual (emprendedor y empleado)
1.11.4.1 Modelo de contrato de Trabajo Indefinido.

En la ciudad de , alos diibmes de del afio

, comparecen, por una parte Edcriba

los nombres completos del EMPLEADOR. Si se trata dana persona juridica colocar el

nombre de la compafia y niumero de RUC “debidamentespresentada por [nombre del

representante legal]) portador de la cédula de ciudadania Nro. en calidad de
EMPLEADOR; y por otra parte, el sefor Escriba el nombre del
TRABAJADOR), portadora de la cédula de ciudadania Nro. en calidad de

TRABAJADOR. Los comparecientes soBstriba la nacionalidad de los comparecientgs

domiciliados en la ciudad de donficilio de las parte3 y capaces para
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contratar, quienes libre y voluntariamente conuwienen celebrar este CONTRATO
INDEFINIDO ENTRE ARTESANOS Y OPERARIOS con sujeci@ las declaraciones y

estipulaciones contenidas en las siguientes clastsul

PRIMERA. - ANTECEDENTES:

El Artesano o Artesana sefior /(a) (Escriba los nombres completos
del EMPLEADOR) es un maestro de taller debidamente calificadoaptoridad competente,

que, para el desarrollo del trabajo manual, camtl@é servicios personales de un operario u

operaria, labor que la desempefara en conformioiadacLey.
SEGUNDA. - OBJETO DEL CONTRATO:

El TRABAJADOR sefior /(a) (Escriba los nombres completos del
TRABAJADOR), se obliga con el EMPLEADOR a prestar sus sersiticitos y personales,

bajo relacion de dependencia, en calidad de OPERARIOPERARIA para lo cual declara
tener los conocimientos y capacidades necesarlasiaadas con la materia del presente

convenio
TERCERA. - OBLIGACIONES DE EL EMPLEADOR:
La empleadora o empleador se obliga para conl&jador o trabajadora a:

Facilitar su labor, dotdndolo de todo el materiahstrumentos que se requieran para el
cumplimiento de sus funciones, asi como a darlenldisaciones suficientes a fin de evitar la

comision de errores.
Pagar puntualmente la remuneracion convenida y sieerdeficios de ley.

El artesano o artesana esta sometido, con respestts operarios, a las disposiciones sobre
sueldos, salarios basicos y remuneraciones basicasas unificadas e indemnizaciones legales

por despido intempestivo.
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El artesano o artesana calificada esta exento meelkeat a sus operarios el pago de las
utilidades, décimo tercero y cuarto segun lo establos articulos 101 y 115 del Cdodigo del

Trabajo.
CUARTA. - OBLIGACIONES DE EL TRABAJADOR:

La trabajadora o trabajador se obliga para con MPIEEADOR, ademas de las
obligaciones establecidas en el Codigo del Tralpgdicularmente lo dispuesto en el articulo 45

del Cadigo del Trabajo, las siguientes:

Emplear durante el trabajo los utiles y equipodadnorma mas apropiada y cuidadosa, a

fin de evitar su destruccion, y devolverlos endasdiciones que los recibio.

Acatar todas las indicaciones, especialmente tasnjiale seguridad, sobre el manejo de

los materiales, productos y equipos.

Responder por el adecuado y buen manejo de lasima&ginstrumentos y materia prima
gue se le dote para el cumplimiento de sus labgresta su responsabilidad los dafios causados

por negligencia, descuido o dolo.

Cumplir con las normas de higiene, seguridad yaxod establecidas para este tipo de

actividades.

(Nota explicativa: los artesanos calificados se ementran exentos del pago de los

décimos tercero y cuarto sueldos, fondos de reseryaitilidades)
QUINTA. - HORARIO DE TRABAJO:

El TRABAJADOR (a) se obliga y acepta, por su paatéaborar ocho horas diarias por
jornadas de trabajo, las maximas diarias y semdesdle las _ hasta las , en
conformidad con la Ley, en los horarios establezidor el EMPLEADOR de acuerdo con sus
necesidades y actividades. Asi mismo, las artesapodonvenir por mutuo acuerdo que el
TRABAJADOR labore tiempo extraordinario y suplensid cuando las circunstancias lo

ameriten.
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(Nota: Especificar horario de acuerdo con el Art. 4 del Codigo de Trabajo.
Ejemplo: De lunes a viernes de 08:00 a 17:00, conmaihora de almuerzo, y de ser el caso
citar el Art. 49 Cdadigo de Trabajo del mismo cuerpoegal correspondiente a la jornada

nocturna)

(Nota explicativa: En el caso de que el Empleadmesite horarios especiales, debera
sujetarse a lo establecido en el Acuerdo Minidtélta. 169 — 2012)

SEXTA. -REMUNERACION:

El EMPLEADOR de acuerdo a los articulos 80, 81y837 del Codigo de Trabajo, se
obliga para con el OPERARIO U OPERARIA a pagarimcaemuneracion mensual la suma de
(colocar la cantidad que sera la remuneracion en
letras y numeros, ejemplo: TRESCIENTOS OCHENTA Y SES DOLARES DE LOS
ESTADOS UNIDOS DE AMERICA, USD 386,00), mediante (detallar la

forma de pago, ejemplo: acreditacion a la cuenta Ilmmaria del trabajador, efectivo,

cheque).

De igual manera, el EMPLEADOR reconocera los rexaigprrespondientes a las horas
suplementarias o extraordinarias, mediante acudeldas partes, siempre que hayan sido

autorizados previamente y por escrito, segun iludot 55 del Cadigo del Trabajo.

(Nota explicativa: los artesanos calificados se ementran exentos del pago de los

décimos tercero y cuarto sueldos, fondos de reseryaitilidades)
SEPTIMA. -DURACION DEL CONTRATO:

El trabajador ingresa a un periodo de prueba d#&5) si pasa la prueba el Contrato sera
Indefinido. (Es facultativo estipular un periodo de prueba de &sta 90 dias conforme lo
establecido en el Art. 15 del Cddigo de Traba)oEste contrato podra terminar por las causales
establecidas en los articulos 169, 172 y 173 deligdodel Trabajo en cuanto sean aplicables

para este tipo de contrato.
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OCTAVA. -LUGAR DE TRABAJO:

Las labores indicadas en el objeto de este consatas ejecutara en el taller del maestro

artesano ubicado en , (Nota explicativa: Direccion) en la ciudad

de...cooovviiiinnnn. (Nota explicativa: Ejemplo: Quito, provincia de)

(Nota explicativa: Ejemplo: Pichinchg, para el cumplimiento cabal de las funciones a él
encomendadas.

NOVENA. - LEGISLACION APLICABLE:

En todo lo no previsto en este Contrato, cuyas fhuathes especiales las reconocen y aceptan
las partes, éstas se sujetan al Codigo del Tralaja Ley de Defensa del Artesano, su
Reglamento General y toda la legislacion laboratalple.

DECIMA. - JURISDICCION Y COMPETENCIA:

En caso de suscitarse discrepancias en la intagoddat cumplimiento y ejecucion del
presente Contrato y cuando no fuere posible llegam acuerdo entre las partes, estas se
someteran a los jueces competentes del lugar easgeeontrato ha sido celebrado, asi como al

procedimiento oral determinados por la Ley.
DECIMA PRIMERA. - SUSCRIPCION:

Las partes se ratifican en todas y cada una dgdasulas precedentes y para constancia

y plena validez de lo estipulado firman este caaten original y dos ejemplares de igual tenor y

valor, en la ciudad de........... eldia___ detohe del afio
EL EMPLEADOR EL TRABAJADOR (a)
C.C. C.C.

(Ministerio del Trabajo, 2015)
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1.11.5 Permisos y licencias necesarios para el funcionamie y venta de

productos.

v' Llenar respectiva solicitud en caso de ser compa@ipia de la Constitucion y
Nombramiento del representante legal.

v' Copia de RUC

v' Copia de cedula y certificado de votacion del repnéante legal o propietario

v' Copia de permiso de funcionamiento del cuerpo debleoos

v' Copia de patente municipal (RENTAS)

v' Copia del permiso de funcionamiento del local cadg por el Ministerio de Salud
Pulblica o entidad respectiva

v' Copia de la caratula de la escritura y hoja deriipsion del registrador de la propiedad si

es bien propio
v" En caso de ser arrendatario copia del contratariendo inscrito en el juzgado o en el
centro de arbitraje y mediacion de la Camara deeZom

v' Copia del recibo del impuesto predial al dia

(\

Declaraciones del impuesto a la renta firmadasguesentante legal y contador
v' Balance General de Manta
(Gobierno Autonomo Desentralizado de la ciudad datsl, 2014)

1.11.6 Cobertura de responsabilidades (seguros)

Segun el Art. 3 en la Ley de la Seguridad socialetado por el Ministerio de Trabajo
“El Seguro General Obligatorio protegera a susaalils obligados contra la contingencia que
afecten su capacidad de trabajo y la obtenciomdagreso acorde con su actividad habitual, en
caso de enfermedades, maternidad, riesgos dejdralegez, muerte y invalidez que incluye
discapacidad y cesantias para los efectos del &&pnmeral Obligatorio, la proteccion contra la
contingencia de discapacidad se cumplira a traedsseguro de invalidez” (Ministerio del
trabajo, 2001)

38



1.11.7 Patentes, marcas y otros tipos de registros (proteién legal)

Segun el Instituto Ecuatoriano de Propiedad Inte (IEPI), “La propiedad intelectual
se refiere a las creaciones de la mente, tales coonas literarias, artisticas, invenciones

cientificas e industriales, asi como los simbatospbres e imagenes utilizadas en el comercio.

El Instituto Ecuatoriano de Propiedad IntelectugP() es el Organismo encargado de
proteger, fomentar, divulgar y conducir el buen deda Propiedad Intelectual desde el enfoque
de tres areas distintas: la Propiedad Industriate€ho de Autor y las Obligaciones Vegetales.

(Instituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual,4)0

“La Propiedad Industrial se refiere a la protecctire tiene toda persona natural o
juridica sobre sus invenciones, disefios indussjal@rcuitos integrados, marcas, signos
distintivos, lemas comerciales y otros elementteci@nados con el mercado, la industria y el
comercio” (Instituto Ecuatoriano de Propiedad keté&hal, 2014)

Para el tramite de registro de la marca, “se traesha solicitud de inscripcion o la
concesion de derecho de marcas el mismo que tremalor de 208,00 USD. La proteccion de la
marca tiene una duracion de 10 afos, su renovaei@ede dar entre los seis meses antes y seis

meses de la fecha de vencimiento” (Instituto Eaqieto de Propiedad Intelectual, 2014)

Para el registro de la patente se debera acaréaea de rentas del Municipio de Manta,

y presentar los siguientes requisitos:

“Si es por primera vez: copia de cédula y papevatacion, copia de servicios basicos
(agua, luz, teléfono) y un valor de $10,00 USD.

Las patentes para nuevas compafias: copia deuesaté constitucion de la compafiia,
copia de nombramiento del representante legalacdgiservicios basicos (agua, luz, teléfono),
en caso de terceras personas, presentar la auoidnzfrmada por el Representante Legal”

(Gobierno Autonomo Decentralizado de Manta, 2018)
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MERCADO

1.12. Investigacion de Mercado

1.12.1 Evidencia de Mercado

“Los tacones tan altos hacen en vosotras mas matdgpie no parece. Como el tacon tan
alto obliga a inclinar el cuerpo hacia adelantes ioUsculos y articulaciones del pecho se
deprimen, el pulmoén se violenta, y, en fin, cuarflonedico venga por casa, preguntale tu
misma, y €l te dira cuan perjudiciales son a lads#hs exageraciones de la moda, respecto a

calzado, sobre todo en la mujer.” (Real & Paluz8€)8).

Se deduce que, dentro del campo de calzado, loastasaglenominados “stilettos”
(termino que proviene del italiano y que significachillo muy fino y puntiagudo), son los
zapatos que comunmente se conocen como tacongsjdeyajue tiene que medir como minimo
10 cm.

En efecto este tipo de calzado ha hecho mucho ddédsociedad femenina, ya que un
porcentaje mas elevado de mujeres que de homiifesn desiones e intervenciones a nivel de
los pies y otras estructuras de nuestro organismm @ueden ser: la espalda y la rodilla, ya que
el tacon alto desplaza el centro de gravedad dstmoueuerpo hacia delante, provocando
importantes alteraciones en nuestra biomecaniepald, Soriana, Gonzales, Marques, & Lopez,
2015)

Cabe destacar que el mercado de los zapatos deetadoble uso no cuenta con una
competencia directa, ya que no existen tiendasaaiyetores que ofrezcan este producto a nivel

local o nacional.

De manera pues que poseyendo este invento hecha panadiense Tanya Heath que
nos dice que en lugar de cambiarnos de zapatosigongjor no solo cambiamos el tacén, este

detalle puede ser muy incébmodo para las mujerdsoyaaya tiene una solucién, para a veces
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lucir mas elegantes, otras veces profesionalesotras ocasiones solo ser madres. (Dominguez,

2015)

1.12.2 Binomio producto-mercado

La matriz de Ansoff relaciona los productos conrfecados, clasificando al binomio producto-

mercado en base al criterio de novedad o actualibatl cual se obtienen 4 opciones con

informacidn para escoger la mejor a seguir: egliatde penetracion de mercados, estrategia de

desarrollo de nuevos productos, estrategia de mlsarde mercado y estrategia de

diversificacion. (Espinoza, 2014)

1.12.2.1 MATRIZ DE ANSOFF

Tabla 6: Matriz de Ansoff

PRODUCTOS ACTUALES PRODUCTOS NUEVOS
MERCADOS 1. Penetracion en el 2. Desarrollo del
ACTUALES mercado producto
MERCADOS 3. Desarrollo del 4. Diversificacion
NUEVOS mercado

Elaborado por: Charisleicy Simisterra Borja

Desarrollo del producto:

Se creara un producto totalmente nuevo y seradimtido al mercado femenino con el

fin de que este, sea adquirido por aquellos grdpadientes que se alojan en este medio.
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Zapatos de tacones doble uso elaborados artesant@)npara la provincia de Manabi,
especificamente la ciudad de Manta, este produetodivigido al segmento femenino
comprendido entre los 20 y 45 afios que tienen dasigad de sentirse comodas y seguras al

momento de utilizar zapatos de tacon.

1.12.3 Segmentacion

Tabla 7: Segmentacion de Mercado

Tipo de variable Descripcion de la variable
Segmentacion Geografica * Provincia: Manabi
» Ciudad: Manta
Segmentacion Demografica « Edad: 20 a 45 afios

¢ Sexo:Femenino

Segmentacion Psicografica » Clase socioecondmicaVedia alta.

» Estilo de vida Eleganciay
comodidad

Momento de uso:Para el trabajo y
eventos sociales

» Beneficios:mejora la salud,
seguridad y comodidad

* Frecuencia de usofrecuentemente

Segmentacion Comportamiento

» Disposicién a la comprafacilidad
para adquirir el producto, facilidad de
pago en efectivo y tarjeta de crédito.

Elaborado por: Charisleicy Simisterra Borja

Segun la tabla nimero 7, con respecto al segmentmeatcado se establece que se
realizara en la ciudad de Manta, dirigido espeaiffiente al mercado femenino, con edad de 20
hasta 45 afios, de clase social media alta, quezagatos de tacones diariamente y que por ende

les guste verse elegantes, pero a la vez senfinsedas con lo que estan usando.
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1.12.4 Perfil del consumidor

El perfil del consumidor al que este producto esti@gido es la clase social media alta,
especificamente la Poblacion Econdmicamente A¢teraenina), las cuales usan cualquier tipo

de zapatos de tacon, ya sea para su trabajo mewesyeciales.

Ahora bien, este segmento de mercado estd conforrpad mujeres ejecutivas,
oficinistas, etc., que hacen uso de los zapatosma®, pero no se sienten satisfechas con la

comodidad que estos les brindan.

Asi mismo, los zapatos de tacones altos son comaside moda desde hace varias
décadas, este tipo de calzado es usado para liatkajd, salir una noche a divertirse o en
ocasiones especiales, etc., y esta disefiado phoa lws gustos, existen variedades como tacon

fino, tacon grueso, tacdn de aguja etc.

1.12.5 Tamafio actual y proyectado

Muestreo
El tipo de muestreo utilizado es el “No Probahist Intencional”

El investigador decide segun los objetivos, losneletos que integraran la muestra,
considerando aquellas unidades supuestamentestigiéck poblacion que se desea conocer. El
investigador decide que unidades integraran la trauee acuerdo con su percepcion. (Lopez,
2006)

De manera pues que consiste en la eleccion pordogtoo aleatorios de una muestra
cuyas caracteristicas sean similares a la de la@odb objetivo. En este tipo de muestreo la
“representatividad” la determina el investigador medo subjetivo, siendo este el mayor
inconveniente del método ya que no podemos cueantifa representatividad de la muestra.
(Casal & Mateu, 2003)
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Segun (James H ; McMillan ; Sally Schumacher, 24 )un método no probabilistico

de seleccionar sujetos que estan accesibles ondlidgs

Por lo tanto, se escogio el tipo de muestreo (Mbdilistico — Intencional) pues es el
gue va a permitir a este proyecto seleccionar unastra que tenga las mismas o similares

caracteristica.
Muestra

Es un subconjunto o parte del universo o pobla@anque se llevara a cabo la
investigacion. Hay procedimientos para obteneralstidad de los componentes de la muestra

como formulas, l6gica. La muestra es una partesgmtativa de la poblacién. (Lopez, 2006)
Método

Segun O. Kempthorne, “el método cientifico es liicapion de la légica y la objetividad

al estudio de los fenémenos”. (Bogarin, 1994)
Descriptivo

Para (Duarte & Ruiz, 1999) el propoésito de la itige€ion descriptiva se basa en

describir la situacion prevaleciente en el momeletoealizarse el estudio.

De acuerdo con esta conceptualizacion, es la garta poblacion a la que se va a dirigir
este proyecto, en este caso se habla de las mdetasciudad de Manta, se realiz6 el muestreo
con la poblacion econémicamente activa la cualee5®532 y segun esto se obtuvo el valor

total de encuestas a realizar en la ciudad.
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n ”m

Tamahio de la poblacién

Desviacion Estandar de la poblacion —->0,5

Nivel de confianza
Limite aceptable de error muestral

T N Q =

(57532) (0,5/0,5) (1,96)(1,9)
(57532-1)(0,05)(0,05) + (0,5)(0,5) (1,96){1,96)

(57532) (0,25) (3,8416)
(57531)(0,0025) + (0,25 (3,8416)

55253,73
144,79

Z*¢’N
- n= =
n= L e2(N-1)+ Z%0?

Figura 2: Férmula de la Muestra

Elaborado por: Charisleicy Simisterra Borja

En la figura nimero 2, se presenta el tamafio gebtacion femenina econémicamente
activa de la ciudad de Manta, con un 0,5 de de§viagstandar, un nivel de confianza del 95% y
un limite aceptable de error muestral del 5%, cotubl aplicando la férmula de muestreo finita

nos arroja una muestra de 382 personas.
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1.13. Tabulacién de las encuestas

EDAD
Tabla 8: Edades
EDAD CANTIDAD %
20-30 157 41%
30-45 110 29%
45-60 116 30%
TOTAL 38¢ 100%

Elaborado por: Charisleicy Simisterra Borja

Edades

= 20-30
= 30-45
= 45-60

30-45
29%

Figura 3: Edades
Elaborado por: Charisleicy Simisterra Borja

Andlisis:

Segun los datos de la tabla nimero 8, de las 398resuencuestadas, el 30% de ellas
establecieron que tienen una edad entre los 45af@&§ mientras que el 41% de estas mujeres
pertenecen a un rango de edad entre los 20 a 30ygimr su parte el 29% restante corresponde
a las encuestadas que respondieron entre una ed@al45 afios, por lo tanto, tenemos que las

encuestas fueron mayormente respondida por mujeeetienen un rango de edad entre los 20 a
30 afios.
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Pregunta 1. ¢, Qué tipos de zapatos utiliza con mé&ecuencia?

Tabla 9: Tabulacién pregunta 1. ¢ Qué tipo de zapatos wilcon mas frecuencia?

TIPO CANTIDAD %

Altos 234 61%

Bajos 51 13%
Casuales 98 26%
TOTAL 383 100%

Elaborado por: Charisleicy Simisterra Borja

Pregunta 1.¢ Qué tipo de zapatos utiliza con mas

frecuencia?
asuales

26%

C

altos

bajos 61%

13%

= altos = bajos = casuales

Figura 4: Tabulacién pregunta 1. ¢ Qué tipo de zapatos utilezmn mas frecuencia?

Elaborado por: Charisleicy Simisterra Borja

Andlisis:

Segun los datos de la tabla nimero 9, el 26% dmigeres de la ciudad de Manta que
fueron encuestadas utilizan zapatos casuales cenfre@uencia, mientras que el 13% solo
utilizan zapatos bajos y el 61% restante de lasestadas respondieron que si utilizan zapatos
altos. Es asi como a través de esta pregunta semiled que los zapatos que utilizan con mas

frecuencia las mujeres de Manta son los zapatos. alt



Pregunta 2. ¢ Con qué frecuencia utilizan zapatos dacon?

Tabla 10: Tabulacion Pregunta 2. ¢ Con qué frecuencia utilizaapatos de tacon?

PERIODO CANTIDAD %

De repente 53 14%
Diariamente 172 45%
Frecuentemente 158 41%
TOTAL 383 100%

Elaborado por: Charisleicy Simisterra Borja

Pregunta 2.¢,Con qué frecuencia utilizan
zapatos de tacon?

de repente
14%

frecuentemente
41%

d

diariamente
45%

= derepente = diariamente = frecuentemente

Figura 5: Tabulaciéon Pregunta 2. ¢, Con qué frecuencia utilizaapatos de tacon?

Elaborado por: Charisleicy Simisterra Borja

Andlisis:

Segun los datos de la tabla numero 10, las mu@resestadas establecieron en un 41%
gue utilizan frecuentemente zapatos de tacon, raemue un 45% lo hacen diariamente y el
14% restante de las encuestadas establecieroriogbacen de repente. Con esta pregunta se
busca indagar la frecuencia de uso de los zapa&tdacdn, por lo tanto, segun los resultados
obtenidos en esta pregunta se llega a la conclggiéria mayor parte de la poblacion femenina

de Manta utiliza zapatos de tacén diariamente.
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Pregunta 3. ¢ Siendo el 1 el mas bajo y el 10 el m&lo que numero le pondria a la
comodidad que le brindan sus zapatos de tacén alto?

Tabla 11: Tabulacion Pregunta 3- ¢ Siendo el 1 el mas bajd $@ el mas alto que numero le
pondria a la comodidad que le brindan sus zapategaton alto?

COMODIDAD CANTIDAD %
1 2 1%
2 3 1%
3 7 2%
4 86 22%
5 84 22%
6 12 3%
7 142 37%
8 35 9%
9 10 3%
10 2 1%
TOTAL 383 100%

Pregunta 3. ¢Siendo el 1 el mas bajo y
el 10 el més alto que numero le pondria
a la comodidad que le brindan sus
zapatos de tacén alto?

200

100

Elaborado por: Charisleicy Simisterra Borja

Figura 6: Tabulacién Pregunta 3- ¢ Siendo el 1 el mas bajd @ el mas alto que numero le pondria a la
comodidad que le brindan sus zapatos de tacon alto?

Elaborado por: Charisleicy Simisterra Borja

Andlisis: Segun los datos de la tabla nimero 11, estapta se la valora del 1 al 10, siendo el
uno el valor mas bajo y el diez el mas alto; exasio el 1% de mujeres encuestadas les otorga
el valor de 1y 2 a la comodidad que le brindanzsystos de tacén, el 2% le da el valor de 3, el
22% le da un valor de 4y 5, el 35% le da el vdm6, el 37% le da el valor de 7, el 9% el valor
de 8, otro 3% el valor de 9 y solo el 1% le otoegaalor de 10 a la comodidad que le brindan
sus zapatos de tacon. Es asi como por medio deregfanta se determina que en una escala del
1 al 10, las mujeres de Manta le otorgan una puittna/ a la comodidad que le brindan sus
zapatos de tacon.
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Pregunta 4. ¢En qué lugar de la ciudad de Manta cgma usted sus zapatos de
tacon?

Tabla 12 Tabulacion Pregunta 4. ¢ En qué lugar de la ciuddeé Manta compra usted sus
zapatos de tacén?

LUGAR CANTIDAD %
Centro de Manta 129 20%
Mall 249 39%
Calle 13 103 16%
Nuevo Tarqui 61 10%
Otros 94 15%
TOTAL 636 100%

Elaborado por: Charisleicy Simisterra Borja

Pregunta 4. ¢ En qué lugar de la ciudad de Manta

compra usted sus zapatos de tacon?
Otros Centro de

15% Manta

Nuevo tarqui
10%

I\

Calle 13
16%

= Centro de Manta = Mall Calle 13 Nuevo tarqui = Otros

Figura 7: Tabulacién Pregunta 4. ¢ En qué lugar de la ciudad Manta compra usted sus zapatos de tacon?

Elaborado por: Charisleicy Simisterra Borja
Andlisis:

Segun los datos de la tabla nimero 12, al redbizaompra de sus zapatos de tacon, el
20% de las mujeres de Manta que fueron encuestanaie al Centro de la ciudad, el 39%
realizan sus compras en el Mall del Pacifico, & las encuestadas acuden a la “calle 13", el
10% lo realizan en el nuevo Tarqui y un 15% restaaduden a otros lugares. Segun los
resultados de esta pregunta se determinan que\larrmarte de las mujeres de la ciudad de

Manta que fueron encuestadas realizan la compsasieapatos de tacon en el Mall del Pacifico.
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Pregunta 5. ¢ Al comprar zapatos altos, como prefierque sea su tacon?

Tabla 13:Tabulacidon Pregunta 5. ¢ Al comprar zapatos altosyo prefiere que sea su tacon?

TIPO CANTIDAD %
Taco Aguja 13 4%
Taco Fino 189 49%
Taco Grueso 181 47%
TOTAL 383 100%

Elaborado por: Charisleicy Simisterra Borja

Pregunta 5. ¢ Al comprar zapatos altos, como

prefiere que sea su tacon?
taco aguja = taco aguja

4%

= taco fino

= taco grueso

taco grueso
47%

taco fino
49%

Figura 8: Tabulacién Pregunta 5. ¢ Al comprar zapatos altoent prefiere que sea su tacén?

Elaborado por: Charisleicy Simisterra Borja

Andlisis:

Segun los datos de la tabla nimero 13, con respetaocomprar zapatos altos, como
prefiere que sea su tacon, el 4% de las mujerdfadéa que fueron encuestadas prefiere el tacon
de aguja, el 49% el tacdn fino, y el 47% restaertéad encuestadas deducen que eligen el tacén
grueso. Es asi como se determina que la mayor gard&@s mujeres de la ciudad de Manta que

fueron encuestadas prefieren el tacén fino al meond® comprar sus zapatos de tacon.
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Pregunta 6. ¢ Como prefiere el disefio de sus zapattos? (mas de una opcion)

Tabla 14: Tabulacion Pregunta 6 ¢ Como prefiere el disefiosies zapatos altos? (méas de una
opcion)

MODELO CANTIDAD %

Con correa 114 29%
Cerrados 275 71%
TOTAL 389 100%

Elaborado por: Charisleicy Simisterra Borja

Pregunta 6. ¢ CoOmo prefiere el disefio de sus
zapatos altos? (mas de una opcién)

Con correa
29%

Cerrados
71%

= Con correa Cerrados

Figura 9: Tabulacién Pregunta 6 ¢ Cémo prefiere el disefio ds gapatos altos? (mas de una opcién)

Elaborado por: Charisleicy Simisterra Borja
Analisis:

Segun los datos de la tabla nUmero 14, en relawa la preferencia del disefio, el 29%
de las mujeres de Manta que fueron encuestadasrpret! disefio con correas al momento de
comprar sus zapatos de tacon, mientras que el @&tante prefiere el disefio de sus zapatos
cerrados. Mediante estos resultados se determmdaquayor parte de las mujeres de la ciudad

de Manta que fueron encuestadas prefieren losampattacdn con un disefio cerrado.
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Pregunta 7. ¢ Cuél de estas marcas usted reconoceraimento de comprar zapatos

Tabla 15: Tabulacion Pregunta 7. ¢ Cudl de estas marcas ustabnoce al momento de
comprar zapatos?

MARCA CANTIDAD %
Azaleia 344 46%
Valentina 22 3%
Bellisima 120 16%
Payless 250 34%
Carel 6 1%
TOTAL 742 100%

Pregunta 7. ¢, Cual de estas marcas usted reconoce al

momento de comprar zapatos?
Careli
1%
Payless ‘

S\

B )

Be|1|g5°'/ma Valentina
o 3%

= Azaleia Valentina Bellisima Payless = Careli

Azaleia
46%

Elaborado por: Charisleicy Simisterra Borja

Figura 10: Tabulacion Pregunta 7. ¢ Cual de estas marcas ustmbnoce al momento de comprar zapatos?

Elaborado por: Charisleicy Simisterra Borja

Andlisis:  Segun los datos de la tabla numero 15, laquiare establecer acerca de las
marcas de zapatos mas reconocidas por las muger@sstauran los siguientes datos: la marca
“Careli” cuenta con el 1% de reconocimiento portgate las mujeres encuestadas, “Azaleia”
cuenta con un 46% de reconocimientos por parteasleehcuestados de la ciudad de Manta,
mientras que el 3% de reconocimiento lo posee lzand/alentina”, “Bellisima” posee el 16%
de reconocimiento, y el 34% restante de las mugmesestadas reconoce a la marca “Payless”.
Teniendo como un resultado final que la mayor paetéas mujeres de la ciudad de Manta que
fueron encuestadas reconocen la marca “Azaleiaiomhento de realizar una compra de zapatos
de tacon.
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Pregunta 8. ¢ Usted realiza la compra de sus zapatpsr

Tabla 16: Tabulacion Pregunta 8. ¢ Usted realiza la compra sus zapatos por?

MOTIVO DE COMPRA CANTIDAD %
Recomendacién 120 30%
Marca 250 64%
Publicidad 22 6%
TOTAL 392 100%

Elaborado por: Charisleicy Simisterra Borja

Pregunta 8. ¢ Usted realiza la compra de sus zapatosr?

Publicidad
6%

Recomendacién
30%

»

Marca
64%

= Recomendacién = Marca Publicidad

Figura 11: Tabulacién Pregunta 8. ¢ Usted realiza la compragies zapatos por?

Elaborado por: Charisleicy Simisterra Borja

Andlisis:

Como se observa en la tabla nimero 16, en la eudésea conocer la razén por la que
las mujeres realizan la compra de zapatos, en damdbtuvieron los siguientes datos: el 63% de
las mujeres encuestadas deducen que realizan fragur la Marca, mientras que el 30% lo
hacen por las recomendaciones que ellas recibenbparestante de estas mujeres encuestadas
lo hacen mediante la publicidad que existe. Es@sio se determina que la mayor parte de las
mujeres de la ciudad de Manta que fueron encuestaddizan la compra de sus zapatos de

tacdn segun la Marca de este producto.
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Pregunta 9. ¢ Con qué frecuencia compra usted zapatde tacon?

Tabla 17: Tabulacién Pregunta 9. ¢ Con qué frecuencia comprsted zapatos de Tacon?

PERIODO CANTDAD %

Anual 19 5%
Semestral 134 35%
Trimestral 192 50%
Bimestral 38 10%
TOTAL 383 100%

Elaborado por: Charisleicy Simisterra Borja

éCon que frecuencia compra usted zapatos con
tacon?

B Anual M Semestral M Trimestral Bimestral

Figura 12: Tabulacién Pregunta 9 ¢ Con qué frecuencia comprsted zapatos de Tacon?
Elaborado por: Charisleicy Simisterra Borja

Analisis:

Segun los datos de la tabla nimero 17, donde seegs@ber la frecuencia de compra, el
50% de las mujeres de Manta que fueron encuestadhace de modo trimestral, el 35%
semestralmente, el 10% realiza compras de zapatosacones de manera bimestral y el 5%
restante realiza sus compras de forma anual. Renestera se determina que la mayor parte de

las mujeres de la ciudad de Manta que fueron etedeesrealizan la compra de sus zapatos de
tacon trimestralmente.
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Pregunta 10. ¢ Conoce usted los beneficios de utiiizzapatos con tacdn y sin tacén?

Tabla 18: Tabulacion Pregunta 10. ¢ Conoce usted los beneBdile utilizar zapatos con tacon
y sin tacon?

BENEFICIOS  CANTIDAD %
NO 253 66%
SI 130 34%
TOTAL 383 100%

Elaborado por: Charisleicy Simisterra Borja

Pregunta 10. ¢ Conoce usted los beneficios de utilizapatos
con tacon y sin tacon?

S|
34%

NO
66%

NO - Sl

Figura 13: Tabulacion Pregunta 10 ¢ Conoce usted los benefidesutilizar zapatos con tacén y sin tacon?

Elaborado por: Charisleicy Simisterra Borja
Andlisis:

Segun los datos de la tabla numero 18, donde @& lmosocer los beneficios de utilizar
zapatos con tacon y sin tacon, se deducen losesigsi datos: el 34% de las mujeres de Manta
que fueron encuestadas si conoce los beneficiagildmr estos dos tipos de calzado, mientras
gue el 66% restante de estas mujeres no tienerciogeatos con respecto a los beneficios de
utilizar dichos zapaos. Acorde a estos resultadatetermina que la mayor parte de las mujeres
de la ciudad de Manta las cuales fueron encuesteddesnocen los beneficios de utilizar zapatos
con tacén y sin tacon.
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Pregunta 11- ¢ Le gustaria realizar una compra de unuevo disefio de zapatos doble
uso? “Con tacon, que le permite verse elegante yrcglamour y sin tacon, que le brinda
mayor comodidad, seguridad y beneficios para su sal”

Tabla 19: Tabulacién Pregunta 11 ¢ Le gustaria realizar unarapra de un nuevo disefio de
zapatos doble uso? “Con tacon, que le permite velsgante y con glamour y sin tacon, que le
brinda mayor comodidad, seguridad y beneficios patasalud”

COMPRA CANTIDAD %
SI 382 100%
NO 1 0%
TOTAL 383 100%

Elaborado por: Charisleicy Simisterra Borja

Pregunta 11. ¢ Le gustaria realizar una compra de unuevo disefio
de zapatos doble uso? “Con tacén, que le permiterge elegante y
con glamour y sin tacon, que le brinda mayor comodad, seguridad
y beneficios para su salud”

NO
0%

S|
100%

Figura 11: Tabulacion Pregunta 11¢ Le gustaria realizar una compra de un nuevo disef®zapatos doble uso?
“Con tacon, que le permite verse elegante y comgbaur y sin tacon, que le brinda mayor comodidadgsedad
y beneficios para su salud”

Elaborado por: Charisleicy Simisterra Borja

Andlisis:

Segun los datos de la tabla numero 19, donde seeqobnocer acerca de, si le gustaria
realizar una compra de un nuevo disefio de zapatide dso, se obtuvieron los siguientes datos:
el 100% de las mujeres que fueron encuestadas @andad de Manta, respondieron que Sl les
gustaria realizar una compra de un nuevo disefapatos doble uso. Y es asi como mediante
esta pregunta se determina que a la poblaciondetaiujeres de la ciudad de Manta les gustaria

comprar un nuevo disefio de zapatos de tacon.
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Pregunta 12- ¢Cuanto estaria usted dispuesta a pagpor este nuevo disefio de
zapatos?

Tabla 20: Tabulacion Pregunta 12. ¢ Cuanto estaria usted disgta a pagar por este nuevo
disefio de zapatos?

VALOR CANTIDAD %

$40 - $ 50 133 35%
$50 - $60 140 36%
$60 - $70 110 29%
TOTAL 383 100%

Elaborado por: Charisleicy Simisterra Borja

Pregunta 12. ¢ Cuanto estaria usted dispuesta a pagsor este nuevo
disefio de zapatos?

$60 - $70
29%

$40-$50
35%

36%
= $40-550 = $50- 560 $60 - $70

Figura 14: Tabulacion Pregunta 12. ¢ Cuénto estaria usted digpia a pagar por este nuevo disefio de zapatos?

Elaborado por: Charisleicy Simisterra Borja
Analisis:

Como se puede observar en los datos de la tablaroi20, donde se quiere conocer la
disponibilidad de pago al realizar la compra de mpatos de tacén doble uso, con lo cual se
deducen los siguientes datos: el 29% de las muggr@sestadas estarian dispuestas a pagar entre
$60-$70, mientras que el 35% estarian dispuespaga entre $40-$50 y el 36% restante entre
$50-60 por la compra de sus zapatos de tacén dsbleCon estos resultados se determina que
la mayor parte de las mujeres de la ciudad de Mguddueron encuestadas estarian dispuestas a

pagar el valor de entre $50-60 al realizar la c@nger los zapatos de tacén doble uso.
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Pregunta 13- ¢Qué tipo de promocion le gustaria ahomento de comprar sus
zapatos? (mas de una opcion)

Tabla 21: Tabulacion Pregunta 13- ¢ Qué tipo de promociérglestaria al momento de
comprar sus zapatos?
(més de una opcién)

PROMOCION CANTIDAD %
Descuento 353 49%
Segundo a mitad de pre 124 17%
Tarjeta de crédito diferida a tres meses 61 8%
Tarjeta de descuento por la compra mayor a 18¢ 26%
TOTAL 726 100%

Elaborado por: Charisleicy Simisterra Borja

Tarjeta de
descuento por la
compra mayor a

Pregunta 13.; Qué tipo de promocion le gustaria al momento de
comprar sus zapatos? (mas de una opcion)

$100 Descuento
26% dito y 49%
diferida a tres
meses Segundo a mitad de
8% precio = Descuento

17% Segundo a mitad de precio
Tarjeta de credito diferida a tres meses
Tarjeta de descuento por la compra mayor a $100

Figura 15: Tabulacion Pregunta 13- Tabulacion Pregunta 13- ¢®tipo de promocion le gustaria al momento
de comprar sus zapatos? (mas de una opgion

Elaborado por: Charisleicy Simisterra Borja
Andlisis:

Segun los datos de la tabla numero 21, se pretdetetar el tipo de promocion le
gustaria al momento de comprar sus zapatos de thatdle uso, con lo cual se registran los
siguientes datos: al 26% de las mujeres encueskasigsistaria recibir una tarjeta de descuento
por la compra mayor a $100, por su parte un 8%aslemcuestadas les gustaria pagar con tarjeta
de crédito diferida a tres meses, el 12% le gwstiavar su segundo par de zapatos a mitad de
precio, y el 49% restantes les gustarias un detc@enel momento de la compra. Entonces se
determina que a la mayor parte de las mujeres stamas les gustaria un descuento en el
momento de la compra de sus zapatos de tacon dedle
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Pregunta 14. (A través de qué medios de comunicatide gustaria informarse
acerca del producto? (méas de una opcion)

Tabla 22: Tabulacién Pregunta 14- ¢ A través de qué mediogdeunicacion le gustaria
informarse acerca del producto? (més de una opcion)

PUBLICIDAD  CANTIDAD %

Paginas web 273 40%
Redes socialr 144 21%
Radio 2 0%
Hojas volante 94 14%
Television 41 6%
Revista: 12¢ 19%
TOTAL 679 100%

Elaborado por: Charisleicy Simisterra Borja

Pregunta 14- ;A través de qué medios de comunicacitingustaria informarse
acerca del producto? (mas de una opcién)

Revistas
19%
Television Paginas web
6% A 40%

\

Hojas volantes |

N

0% .
Redes sociales

21%

= Paginas web = Redes sociales Radio Hojas volantes = Television = Revistas

Figura 16: Tabulacion Pregunta 14- ¢ A través de qué mediosdunicacion le gustaria informarse acerca del
producto? (mas de una opcion)

Elaborado por: Charisleicy Simisterra Borja
Analisis:

Segun los datos de la tabla numero 22, donde sFeguonocer sobre los medios de
comunicacion donde le gustaria informarse acertgmelucto, se obtuvieron los siguientes
datos: a un 19% de las mujeres encuestadas lemigusnterarse de las promociones por medio
de revistas, a un 6% por medio de television, 44% a través de hojas volantes, a un 21% de
las encuestadas por medio de las redes sociads40f6 restante por medio de paginas webs.
Entonces se determina que a la mayor parte de ugeren de la ciudad de Manta les gustaria
enterarse de las promociones de los zapatos de dabée uso a través de las paginas webs.
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1.13.1 Interpretacion de resultados

El estudio que se realizé en la ciudad Manta, éfp@mente a una muestra de 382
mujeres, arroj0 importantes resultados que sonitdé importancia para el desarrollo de este
plan de negocios.

De acuerdo con esta conceptualizacion se puedéugomqee, las mujeres de la ciudad de
Manta con una edad aproximada entre 20 — 30 aititigam de manera frecuentemente, los
zapatos de tacén alto, por tal motivo la frecuedei@ompra de este producto es de un periodo
trimestral y semestral, siendo su lugar de com@s fnecuente el Mall del Pacifico.

Del mismo modo también se pudo obtener que un gparentaje de las encuestadas no
tenian conocimiento acerca de los beneficios de wsaapato con tacon y sin tacon, y mucho
menos tenian conocimiento del producto “zapato at®rt doble uso”, y al momento de
explicarles los beneficios que este nuevo disefiaapatos va a brindarles, la idea les llamé
mucho la atencién e inmediatamente supieron regr@ardun 100% a la pregunta de “si estarian
dispuestas a comprar este nuevo disefio de zapatietiido a que un par de zapatos de tacon
comuan tiene un costo de entre $25,00 y $50,00 lageres encuestadas dedujeron
inmediatamente que el precio promedio que estaligpuestos a pagar esta entre $50,00 y
$60,00 por este nuevo producto.

Asi mismo validaron en un nivel de siete la comadidjue sus zapatos de tacon les
brindan, pero aun asi prefieren un modelo cerrad@| momento de la compra estas mujeres se
direccionan por la marca de los zapatos, siendal&a” una de las marcas mas reconocidas por
parte de las encuestadas.

Hay que afadir ademas que las encuestadas en suiananefieren recibir un descuento
al momento de realizar su compra y el medio de oiraaion en el que desean recibir noticias

sobre el producto son las paginas web y redeslescia
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1.13.2 Tamano del mercado

Tabla 23: Mercado Meta

Mercado Total 100,00%
115.062

Poblacién % de personas que 50,00%
econOmicamente activa  padecen con ingresos fijos. 57.531

Mercado Potencial % de persona que aceptan 100,00%
el producto 57.531

Competencia % de restaurantes 46,00%
reconocidos 26.464

Frecuencia de uso del % de uso y frecuencia de 45,00%
producto servicio 25.889

Mercado Disponible Mercado dispuesto un 36,00%
Calificado precio promedio 9.320

Mercado Meta Mercado que la empresa 7,00%
esta dispuesta a atender 652

Elaborado por: Charisleicy Simisterra Borja

Como se puede observar en la tabla nUmero 23mealfita de mercado meta se establece
con una Poblacién Econdmicamente Activa de 50%emteld como resultado 57.531 personas
que poseen ingresos, un mercado potencial que e@lt#®0%, una competencia indirecta de
46% obteniendo 26.464 personas y un mercado mef&udestos datos nos llevan a concluir
gue la microempresa tendra como mercado meta ¢asgepograr llegar a un aproximado de

652 personas de la segmentacion de mercado respecti
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1.14. Tendencias de mercado

La marca “Vizzan”, brasilefia que exporta zapatogados paises incluido Ecuador,
ofrece sus productos en la tienda De Prati en Gualyaenovando sus modelos cada vez, y con
una coleccion nueva que ya esta disponible en éysados.

En tal sentido hay quien considera los zapatosneoasidad. Y hay quien los adora por
encima de todo y admiran sus disefos, colores masrhasta el punto de exponerlos en
estanterias mientras no se los ponen. Zapatosdgal&sicon tacones tan cuidados, originales y
delicados que parecera que te has subido a unblueaquara pasear por la calle. (trendencias,
2018)

De este modo si hablamos de calzado, las mujeressaciables, cuantos mas zapatos
mejor para ellas. Hay variedades como, tacos gsueschos, finos, cerrados, de cuero, de tela,
etc.

Por consiguiente se ha comprobado cientificamdntereportamiento de las mujeres y
se ha comprobado que comprar zapatos produce cio efgtidepresivo eliminando la ansiedad,
por ende, este tipo de negocios, una vez ya esidbde en pocos meses logran expandirse
rapidamente debido a que la compra de este prodeateantiene durante el afio. (Genial Guru,
2015)

1.15. Factores de riesgo

* Falta de materia prima. - Este es un factor mugomante al momento de lanzar un
nuevo producto al mercado, y al no contar condpatibilidad de la materia prima este seria un

problema grave para la empresa ya que no podriglicuean los clientes.

Solucién. —Contar con materia prima extra guardada en bodagadque se esté preparado

en caso de alguna escasez de esta.

» Problemas con la maquinaria. - La elaboracion ddtaclo tiene un proceso algo
laborioso y perfeccionista por tal motivo debe pgser diversas maquinas para realizar y

perfeccionar cada detalle, lo que hace que la magaisea parte fundamental en la produccién
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y convierte en un riesgo a alguna falla o despwrfgue alguna de las maquinas puede tener ya

gue por este motivo la produccion se veria obligagarar.

Solucion. —Brindar capacitaciones a los operarios con res@@atso de las maquinarias

para que ellos estén preparados y dar el mantemntiomecesario.

» Falta de seguros. — Al no contar con un servicicelguros, el negocio podria llegar a
tener problemas legales y financieros, es deci, gjuen algin momento se presenta alguna

catastrofe no se podria recuperar ningun bienetgaio.
Solucion. —Realizar la adquisicion de un seguro completo, paa asi tanto el local

como las pertenencias del negocio estén salvaglesds el caso de algun siniestro.

1.15.1 Ingresos en base al analisis de mercado

Tabla 24: Andlisis de Mercado

Incremento Volumen 15% 15% 15% 15%
Incremento Precios 5% 10% 10% 10%
Inflacion 3% 3% 3% 3%
Producto Cantidad Precio T.I Afol Ano2 Afo3 Ano4 Ano5
Mensual
zapatos de tacon doble
uso 182 43,50 7.923 95.071 118.242 154.064 200.738 261.551
Totales $
7.923 95.071 118.242 154.064 200.738 261.551
Totales Unid
182 2.186 2.513 2.890 3.324 3.823
PVP Promedio
43,50 43,5 47,0 53,3 60,4 68,4

Elaborado por: Charisleicy Simisterra Borja
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Segun la tabla nimero 24, en base al andlisis deade con un valor del producto de
$43,50 se tienen que las ganancias del primer afém de $95.071, mas el incremento de
volumen del 15%, se realizara a partir del seguaidm un incremento en el precio del 10%
teniendo en el segundo afio un valor de $118.242yedr afio $154,064; asi se ira aumentando

hasta lograr una de las metas a largo plazo gabteser ganancias en un 10% anual.

Tabla 25: Proyeccion consumo Mensual de Manta

M. 652 F 30 4,2 2 1 0,5 Tota
META ) 033 017 008 |
Servicio % Us Diari  Seman  Quincen Mensu Bime Trim Semes Anua
0 o] al al al n t I

zapato 100 1 10% 50 35% 5%
s de % % 182
tacon
doble
uso

Elaborado por: Charisleicy Simisterra Borja

Como se observa en la tabla namero 25, con un odmnceeta de 652 personas y un
producto que cubre el 100% del mercado, la demaedaste sera de 10% bimestral, 50%
trimestral, 35% semestral y un 5% anual, lo cual @ un total de 182 personas que adquiriran

el producto al mes.

1.16. Andlisis de la competencia

El andlisis de la competencia es un proceso domdelaciona a la organizaciéon con su entorno,
ayuda a identificar las oportunidades, debilidafesalezas y amenazas que afectan dentro del

mercado objetivo, dicho andlisis es la base paefidr las estrategias. (Marketing XXI)
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1.16.1 Descripcion de la competencia

Debido a que el producto presentado es nuevo evadloo dentro del mercado, no se
tiene una competencia directa, esto dado a quedtupcion y venta de calzado femenino con
tacdn desplegable es bastante reciente.

Sobre la misma, se puede notar que, en princigiogxiste competencia directa, sin
embargo, el producto si posee una competenciaeittdirabarcando todo calzado femenino con
0 sin tacon, siendo posible encontrar estos erredifes lugares, pasando asi a ser nuestra
competencia indirecta todas las marcas de calzaderfino dentro del mercado, entre estas

tenemos:
e Azaleia
e Valentina
e Bellisima
* Payless
o Careli
» Alex Aguilar
* Belén
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1.16.2 Comparacion con la competencia

Tabla 26: Comparacion con la Competencia

GRUPO SUBGRUPO Mi empresa Assiel Azaleia Payless
Producto/ Servicio Caracteristicas 9 9 9 8
Calidad 10 9 8 8
Garantia 10 10 9 10
Disefio 9 9 9 9
Facturacion 10 10 10 9
Sub total 48 47 45 44
Precio Lista de precios 10 9 9 8
Descuentos 10 10 8 9
Periodos de pago 10 10 8 8
Sub total 30 29 25 25
Promocion Promocion de venta 10 9 9 8
Publicidad 10 9 7 9
Relaciones publicas 10 8 8 8
MK directo 10 9 8 9
Sub total 40 35 32 34
Distribucion Canales 10 9 9 9
Localizacion 10 10 10 10
Transporte 10 0 9 8
Sub total 30 28 28 27

Elaborado por: Charisleicy Simisterra Borja

Como se sefialé anteriormente el mercado del cakaditamente competitivo, con una
variedad de marcas reconocidas y utilizadas, pa@ra;omparar el producto propuesto por

“Calzados Assiel” podemos encontrar ciertas vestaja

Concerniente al producto, en el estudio realizadersrmente en las encuestas se logro
determinar en un 100% que no existe en el mercsi@dlecido, un producto con las mismas o

similares caracteristicas que “Calzados Assietual es una buena ventaja.
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El calzado que ya existe en el mercado es un ptodwnvencional, con diversidad de
disefos, colores, tallas, etc., pero, la propusstaste proyecto es brindar un calzado que cumpla

dos funciones en un solo producto, para la maymodiadad y facilidad de las mujeres.

1.16.3 Ventajas competitivas

La ventaja competitiva establece un elemento difea¢ en las particularidades de una
compafiia, un servicio o producto que los compradorbeneficiarios perciben como Unico y

determinante. (Santos, 1996)

La ventaja competitiva con la que se cuenta edifierenciacion del producto. Por lo que
estos zapatos tienen un estilo innovador, con ednteemovible dandole al zapato un doble uso;
cabe destacar que en el mercado nacional aun steme este tipo de producto y enfatizar en
que este producto esta fabricado con una planta @kistica (muy flexible) que se acopla a la
forma del pie. Hay que afadir que posee materiddeduena calidad, que brindan mayor

resistencia, seguridad, comodidad y elegancia mlgsres que lo usan.

1.16.4 Barreras de entrada

Segun (Blanck, 2002) las barreras de entrada “bstoulos que impiden o desalientan
la entrada de nuevas empresas en un sector deladfiincluso cuando las empresas instaladas

obtienen beneficios excesivos. Estas barrerasdacturales (no deliberadas)”

Ahora bien, siendo la industria del calzado un eocamplio y dada la produccion
nacional, al igual que las importaciones de calzadwa con esto satisfacer a un mercado
femenino mayoritario, debido a esto para poderdann producto nuevo al mercado se necesita

saber y conocer el entorno de este.

Es por ello por lo que la falta de experiencia anndustria del calzado en ciertas

actividades, por ejemplo, disefio, asesoria prafesisalud y otras deben ser consideradas con

68



suma importancia ya que la especializacion y lape&pcia real resultan factores clave de éxito.
Lanzarse sin la preparacion adecuada puede comsidercomo una barrera para la

microempresa.

1.16.5 Analisis 5 fuerzas de Porter

El modelo de las 5 fuerzas de Porter es una herramifundamental a la hora de
comprender la estructura competitiva de una indusista herramienta de analisis simple y
eficaz permite identificar la competencia- en elsnanplio sentido de la palabra- de una
empresa, asi como entender en qué medida estaceptble de reducir su capacidad de generar
beneficio. (Michaux, 2008).

La rivalidad entre los competidores segun el sitadh (5 fuerzas de Porter, s.f.) se basa
en la forma que tiene las empresas cuando batptlarun puesto en el mercado, utilizando
diversas tacticas. Estas pueden ser la competeeciaecio, las diferentes publicidades que

realizan las empresas o los lanzamientos de nysredsictos.

Por su parte el poder de negociacion con los elgesé basa en cuando el cliente esta
concentrado y compran cantidades importantes dduptas con relacion a la cifra de negocios
del vendedor, y es asi como el cliente disponendeguan informacidn con respecto al producto
o vendedor. (Albornoz & Serra, 2005)

Asi mismo el poder de negociacion con los provessise basa en cuando los
proveedores presentan mayor concentracion queliBrges y estdn mas enfocados a que se
vendan lo que ellos poseen. Los proveedores tiehpader de generar una penalizacion ligera

que conlleve a la ruptura del contrato. (Alborno&é&ra, 2005)

La amenaza de productos sustitutos es el riesfegiela de producto que pueden elegir
los clientes encima del producto ofertado, es asiocesta amenaza esta relacionada con la
nueva tecnologia, y esta amenaza se forma siVedeside los precios y de los beneficios del

sector son elevados. (Albornoz & Serra, 2005)
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La amenaza he competidores entrantes se da candidelas barreras de entradas y el
temor con las represalias, en la primera se puadenddiante la experiencia que posean los
nuevos competidores mientras que la segunda seifespés recursos que poseen las empresas
del sector. (Albornoz & Serra, 2005)
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Figura 17: Fuerza de Porter

Elaborado por: Charisleicy Simisterra Borja
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+ Rivalidad entre competidores

La rivalidad entre los competidores es neutra,lpaue no existe competencia directa,
tanto a nivel local como nacional. Si bien es oiese tiene competencia indirecta que son las
marcas de calzado que ofrecen el zapato de tacdan, @ecio accesible y al mismo tiempo
siempre estan realizando campafas publicitaries pantener su lugar en el mercado. Estas

marcas mas conocidas y ya posicionadas son: AzakRagless.
+ Amenaza de nuevos participantes

A pesar de que no existe una competencia directh rercado del calzado, la amenaza
de nuevos participantes no deja de ser menos iargertpues al reconocer que existe un
mercado potencial el cual no es satisfecho al 108Riste la posibilidad de que aparezcan

nuevos participantes los mismos que pueden tengsrmaaceso a los canales de distribucion.
+ Amenaza de productos sustitutos

Dentro de los productos sustitutos que se logremniecer las zapaterias que ofrecen una
amplia linea de producto, los mismo que puederagusés al publico objetivo, por lo que hay

gue estar a la vanguardia e innovar cada ciertaptie
+«» Poder de negociacién de proveedores

El poder de negociacién que poseen los provee@dsresuy alto, pues son ellos los que
nos brindan la materia prima para la fabricaciétodgroductos, por tal motivo ellos establecen

un precio determinado que les favorece en grae.part

Lo que buscan los proveedores es que sus posildeges tengan una estabilidad

econdmica y que puedan cumplir con los pagos detaria prima que ellos ofrecen.
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% Poder de negociacion de los consumidores

Al ser un negocio que ofrece un producto nuevordeiel mercado nacional, el nivel de
negociacion con los consumidores no es tan altestablecer estrategias de mercadotecnia nos

ayudara introducir todas las caracteristicas dedypsto.

1.17. Precio

1.17.1 Variables para la fijacion del precio
Fijacion de precio basada en la demanda:

Esta variable se rige a la percepcion que tiensrtlientes acerca del producto, mas no, a los

costos del comerciante. (Reino & Torrez)
Fijacion de precio basada en la competencia:

En este caso los compradores o clientes compasgoréeios con los de otra marca que ofrezca
productos similares. Esta variable de fijacion decip es una de las formas en que una
organizacion establece los precios de sus produséssados en los precios que tiene la
competencia, |0 que en varios casos puede ocagjoease ponga poca atencion a sus propios

costes o demanda. (Torrez & Vivanco)
Fijacion de precio basada en el costo:

El cost-plus es una técnica de fijacion del pre@orenta (no del precio de coste del producto).
Dicho precio se obtiene mediante la adicion detecosriable unitario del producto y de un
margen fijo establecido para un nivel de ventasidenado normal. Este margen debe cubrir los

costes fijos y generar un beneficio unitario pagareducto (Gestion de precios , Octubre 2008).

La fijacion de precios en funcion de los costoshéstpricamente, el procedimiento mas
comun porque implica un aura de prudencia finaaciea prudencia financiera, conforme a esta,
se alcanza determinando un precio para cada pmdaudervicio con el fin de obtener un

rendimiento por encima de todos los costes, asg@geadorma plena y equitativa. En teoria, se

73



trata de una simple guia hacia la rentabilidadréesgia y tactica para la fijacion de precios,
2006).

Tomando en cuenta la fijacion de precios basadto®rclientes, sabemos que es la
percepcidon que tienen los mismos acerca del progdlectual es un punto favorable ya que tuvo
una aceptacion de un 100% segun los datos arro@dosa de las preguntas en las encuestas

realizadas.

Por otra parte, segun la fijacién del precio basawlda competencia, esta se designa
comparando precios con la competencia que ofrezguptos iguales o similares, en el caso de
“Calzados Assiel” no tiene competencia directade gasa también a ser un punto a favor para

el proyecto.

Debido a esto, y a través de encuestas realizadasd® obtener informacion importante
acerca del producto, se le pregunto al mercado m&tato estarian dispuestos a pagar por el
producto que se les va a ofrecer, tomando comaengja la opcion que tuvo mas aceptacion,
ademas de sumar el hecho de los beneficios yedid&cion que ofrece el producto en
comparacion con la competencia, donde finalmenfgdsel precio basado en la variable: costo

total mas un margen de ganancias.

1.17.2 Determinacion del precio

_ costo
Precio de wventa =

(100%% - margen de ganancia)

$21.75
(100%% - $0%&)

Precio de venta =

$21.75
S0%4

Precio de venta = %43 50

Precio de venta =

Figura 18:Férmula del precio
Elaborado por: Charisleicy Simisterra Borja
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Segun la figura namero 18, en la férmula para deter el precio del producto se tomo
en consideracion la siguiente técnica: costo magenade ganancia en conjunto con el precio

sugerido por la demanda que tiene un margen dengandel 45%.

1.17.3 Distribucion y localizacion

El lugar donde estara ubicado “Calzados Assiela sar los alrededores del Mall del
Pacifico en la ciudad de Manta, estara ubicadcssensector porque es un lugar muy concurrido,
ademas de haber sido el lugar méas elegido al montentealizar las encuestas, obteniendo un
porcentaje considerable en comparacion con los sléngares expuestos, el Mall del Pacifico

obtuvo un 39% en eleccion.

Para la distribucién de este producto el canalileart sera el “canal directo” debido a
que el producto va de la empresa al cliente y neeessario la participacion de intermediarios,
el lugar de fabricacion del producto serd en Marggg/ luego serd transportado al lugar donde

se exhibird y venderd al cliente final.

1.18. Estrategias de Promocion

1.18.1 Clientes claves

Una vez se plantearon los resultados de las emsussttomara en consideracion a los
clientes claves de “Calzados Assiel”, los cualesaquellas mujeres de la ciudad de Manta que

estan entre los 20 y 45 afios.

Asi mismo estas mujeres pertenecen a la Poblacgondmicamente Activa, son
oficinistas, docentes, universitarias, etc., gegdh una vida diaria cansada y ajetreada por el
trabajo, estudio. Que por su profesion se ven atlig a usar zapatos de tacon durante todo el
dia, y que llega un momento que solo desean semiés cOmodas, pero sin perder el toque de

elegancia que estos productos transmiten.
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1.18.2 Estrategia de captacion de clientes

Para poder llegar al publico objetivo es de vitgbortancia conocer qué es lo que a este
publico le gustaria, por esta razon es necesanoces al mercado y a traves de qué medios se

llegaran a ellos.

De este modo para lograr la captacion de clientatifizaran los medios publicitarios
mas conocidos, tales como lo son las redes soclatepaginas web, los blogs, el internet, que
en la actualidad es el medio publicitario mas usdelnido a el avance de la tecnologia y su

demanda.

De igual manera para llegar al cliente, el principedio a utilizar es el internet, se
escoge este medio porque ademas de ser partevid@ ldiaria de las personas, en las encuestas
realizadas obtuvo un 40% siendo el lugar mas freeudonde las personas revisan y buscan

promociones.

Por otra parte, como el producto a ofrecer es neaevel mercado y se pretende lograr la
captacion de los clientes mediante el uso de egteat de promocion, donde ellos encuentren las
caracteristicas del producto sus beneficios parsaliad y las diferentes promociones que se

realizara para llamar su atencion y atraerlos.

Eventos. -Cada periodo de 6 meses se realizara eventos giexpws de combinacion
y asesoria de vestimenta en conjunto con el calzsdo se hara con la ayuda de las boutiques
con las que se tendran alianzas estratégicas, dhctuges boutiques podran exhibir sus atuendos

y “Calzados Assiel” promocionara su producto.
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Figura 19: Eventos

Fuente: Google

Descuentos. - Se brindaran descuentos de un 50% a todas aquedlasnas que
compren un par de calzados y quieran llevar unregproducto, este serd a mitad de precio,
este porcentaje de descuento se hara de iniciopsotola inauguracion del local, se continuara
con esta promocion de un 15% en meses establecmne febrero y marzo donde hay

graduaciones y diciembre que también trae festildda

Col zaolos
Assted

EAPATOS
TACON DOBLE
uso

DESCUANTOS
HAS EL 25% EN
TOoODOoOS
NUESTROS
PRODUCTOS

Figura 20: Descuentos
Elaborado por: Charisleicy Simisterra Borja
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Redes Sociales. Se pretende utilizar esta herramienta para danaceo todo tipo de
promociones que estaran vigentes, asi mismo pegsema imagen de marca fresca, estas redes

sociales seran, Facebook e Instagram.

3 0 0

Editar perfil

Calzados Assiel §_
Agui encontraras zapatos de tacon doble uso!

= Ofrecemos los mejores productos del
mercado &2 ven visitanos ya! Contamos con una
gran variedad de modelosf_ s &, por queé
‘calzados Assiel" te dan elegancia y comodidad

para tus pies €y

Figura 21: Redes sociales 1

Elaborado por: Charisleicy Simisterra Borja

Pagina Bandeja de ¢ Notficaciones (B Estadisticas Hemamentas Centro de an

AQ

©

Calzados Assiel
rear nombre de usuari

Inicio .
FIDSCCON e Megusia | R\ Seguir A Compartic + AQIEgal un bolon
Opiniones
v Ver mis
Guia para paginas
- = ’ Explorar todas s semanas
Adminisirar promociones —
'- ZVISte 135 Sugerencias de cada (Necesitas mas ayuda?
semana?

Dara ahlenss ma< avinda nara

Figura 22: Redes sociales 2

Elaborado por: Charisleicy Simisterra Borja
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Merchandising. —Ofrecer por cada compra del producto articulosligwen la marca o

nombre de la microempresa, para asi afianzar laawam los clientes.

| ~]

(‘T@/L::Q\

N
D

Figura 23: Merchandising

Elaborado por: Charisleicy Simisterra Borja

Tabla 27: Presupuesto Publicitario

PUBLICIDAD
Materia prima Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5
Prensa 300
Redes sociales 60
Material P.O. P 600
Totales
960

Elaborado por: Charisleicy Simisterra Borja

En la tabla nimero 27 se puede observar el va®squa a invertir el primer afio con

respecto a las publicidades que se daran paraateroaer el negocio y producto.
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OPERACIONES

1.19. Producto

1.19.1 Descripcion del producto

El producto es “zapatos de tacon doble uso” losesuaacen de la idea de brindar al
mercado femenino algo nuevo, diferente, innovadouy Uutil.

Este nuevo disefo de calzado tiene dos funciones:

1. El zapato de tacon, que es el disefio inicial spienostrara y ofrecera al Mercado,
ayudara a las mujeres a sentirse y verse elegameslo esta prenda de vestir una de las mas

utilizadas en su diario vivir.

2. Al quitar el tacon quedara un disefio de zapa&ssales que ayudara a que las
personas que utilicen este producto se sientaradgsdas, comodas, mas seguras al momento de
caminar y lo mas importante ayudara a la saludugasi se usan zapatos de tacon por un tiempo

prolongado podria causar varices, entre otros.

Figura 24: Modelo usando zapatos de tacon

Fuente: Google
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1.19.2 Disefio del producto

Como se explicd anteriormente este producto teladekilidad de retirar su tacén, para

gue asi brinde a las clientas una mayor comodidaddo lo esté usando.

Figura 25: Desmontado del tacon
Elaborado por: Charisleicy Simisterra Borja

Logotipo
L
“Elegancia y comodidad para tus pies”
Figura 26: Logotipo
Elaborado por: Charisleicy Simisterra Borja
Eslogan

“Elegancia y comodidad para tus pies”.

Con este eslogan se quiere dar una referencia agjimportante estar comoda,

pero sin perder la elegancia que estos produ@nsrtriten a su alrededor.
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Marca
“Assiel”
Empaque

El empaqgue en el que se entregara el productoasaja de cartdon color negro
en donde se especificaran las caracteristicastole zspatos; tales como la talla, el color,

el modelo y sobre todo las instrucciones de uscettacdn removible.

Figura 27: Empaque

Elaborado por: Charisleicy Simisterra Borja

Los colores utilizados para el logotipo estan repnéados de la siguiente manera:

* Negro: Elegancia

* Fucsia: Esta asociada a la moda y el glamour

1.19.3 Aspectos diferenciales

El producto “calzado Assiel” es mejor porque ofrsesiguientes caracteristicas:
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Calidad

Los zapatos estaran elaborados con una suela Mistiog, la misma que posee una gran
resistencia y durabilidad, tendran una plantillzage de espumilla algodonada lo que permitira
sentir sutil y calido el pie.

Precio

Como se supo explicar anteriormente, el precigodeducto sera establecido por medio
de la variable de fijacidon “costo mas margen deagaia” ademas de ser un precio accesible y
aceptable para los clientes, aun mas siendo esdego, dos en uno.

Innovacion

El producto es un calzado innovador, diferente, wordisefio que no existe aun en el
mercado local y nacional.

Ofrece financiacion

Brinda a los clientes la facilidad de cancelar sadpcto con tarjetas de crédito, débito,
cheque, etc.

Materia primi Monture Control de calida
Bodega d Remachad Limpieza y
Disefio y cortad Pegad:

1.20. Proceso productivo

Figura 28: Proceso de Elaboracién

Elaborado por: Charisleicy Simisterra Borja
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1.20.1 Proceso de elaboracion

La elaboracién de calzados es un trabajo artesaowl laborioso, para ello hay que

seguir varios pasos importantes utilizando las nmagias necesarias para asi obtener al final el

resultado deseado.

1.

Se encarga la materia prima, cuero, pegamentiassinlos, etc. Todo lo que se necesite

para la fabricacion del producto.

2. La materia prima pasa a ser guardada en la bodelga thstalaciones.

N o g A

En el area de disefio y cortado, los trabajadorescargan de cortar cada pieza necesaria
para la elaboracion del calzado, la goma, plasfikd contrafuerte, entre otros, usando
varias piezas de metal que ayudan a tener el npeldecto acorde a la horma y talla del
calzado para luego enviarlos al area de elaboracién

Se procede a realizar el pegado de las diferergeagpdel zapato.

Aqui el zapato pasa por el proceso de remachadogp@rtenga una mejor seguridad.

Se procede a realizar el montado del zapato de tmidle uso.

El producto entra a la fase de control de calidach plar el visto bueno y enviarlo a la
siguiente fase.

Aqui el producto pasa a ser limpiado en su totdlidambalado para su posterior entrega

al cliente.
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1.20.2 Capacidad instalada o tamafio

Tabla 28: Capacidad Instalada o tamafio

Diario 8/5.5
Semanal 45.5
Mensual 182
Anual 2.184

Elaborado por: Charisleicy Simisterra Borja

La capacidad instalada se determin@neio en cuenta todos los recursos que se tienen
disponibles como: la instalacién, el talento humadadecnologia y hasta la misma experiencia o
conocimientos que se posee. Este emprendimientdaceen dos personas para la elaboracion

del calzado, las mismas que trabajaran las 8 lalvasales.

Se debe tener en cuenta que la capacidad queldemé&croempresa de fabricar este
producto dependera mucho de la demanda que llegeristir a lo largo de la actividad

econémica.

En este sentido la microempresa tiene una capacidéalada de fabricar 182 pares de
zapatos al mes con un valor de $43,50; que sesarpddidos que se efectuaran segun las

proyecciones realizadas.

Por estas razones se debe tomar en cuenta quedeaidad instalada estara sujeta a

cambios debido a la demanda que exista en su moment

La capacidad para elaborar el producto se detalla giguiente tabla:
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Elaborado por: Charisleicy Simisterra Borja

Horas de Lunes Martes  Miércoles Jueves Viernes Sabado
trabajo

8:00-9:00 1 1 1 1 1 1
9:00-10:00 1 1 1 1 1 1
10:00-11:00 1 1 1 1 1 1
11:00-12:00 1 1 1 1 1 1
13:00-14:00 1 1 1 1 1 1
14:00-15:00 1 1 1 1 1 1/2
15:00-16:00 1 1 1 1 1
16:00-17:00 1 1 1 1 1

Total 182

Tabla 29: Detalle de la capacidad instalada o tamafio

Como se detalla en la tabla presentada anterioensenglaborara un par de zapatos por cada

hora de trabajo, lo cual suman 8 pares de zaphtiig, alando un total de 40 pares a la semana
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de lunes a viernes, mas 5 pares y medio el dialsahge solo se trabajan 5 horas y medias, lo

cual suma un total de 45.5 pares de zapatos alansey 182 pares al mes.

1.20.3 Tecnologias necesarias para la produccion

Tabla 30: Maquinarias y equipos para la produccion.

Equipos necesarios para la produccién

Detalle Cantidad Precio Total Proveedor

Maquinas de coser 1 500,00 500 Mercado libre
Maquinas de fabricar 1 1.000,00 1.000 Mercado libre
Maquinas de cortar 1 500,00 500 Mercado libre
Maquinas de limar 1 600,00 600 Mercado libre
kit plancha calzado completo 1 35,00 35 Mercado libre
horma de zapato 10 15,00 150 Mercado libre
cinta de papel 10 1,00 10 Todo en papeleria
martillo aparadora 2 15,00 30 Mercado libre
martillo galgo 2 10,00 20 Mercado libre
martillo zapatero 2 5,00 10 Mercado libre
sacabocados profesional macizo 2 10,00 20 Mercado libre
tenaza zapatero 2 10,00 20 Mercado libre
sacagrapas manual 2 10,00 20 Mercado libre
sacafilo manual 3 4,00 12 Mercado libre
mango martillo zapatero y aparadora 2 2,50 5 Mercado libre
saca clavos manual 2 2,50 5 Mercado libre
punto corto 2 2,50 5 Mercado libre
aguja saqueras 5 1,00 5 Mercado libre
lanza zapatero 5 1,00 5 Mercado libre
regla 2 1,00 2 Todo papeleria
cinta métrica 2 1,00 2 Todo papeleria
portaleznas 2 5,00 10 Mercado libre
TOTAL 2.966

Elaborado por: Charisleicy Simisterra Borja
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1.20.4 Cronograma de produccion

Tabla 31: Cronograma de Produccién

Dias Detalle Tiempo Produc. Cant.
1 Corte de disefio Rotativo 4 doc.
2 Armado Rotativo 4 doc.
3 Armado Rotativo 4 doc.
4 Armado Rotativo 4 doc.
5 Acabado Rotativo 4 doc.
6 Empaque Rotativo 4 doc.
7 Descanso --
TOTAL 4 doc.

Elaborado por: Charisleicy Simisterra Borja

Segun la tabla namero 31, el tiempo que se emmea lp fabricacion de un par de
calzado es rotativo, debido a que cada area tignmyiempo establecido, pero depende mucho

del trabajador que tan eficiente y rdpido sea e@rafiajo y en qué tiempo pueda avanzar.

En el cronograma de produccion se cuenta con ummide 4 docenas, pero esto puede
variar produciendo mas de lo establecido o esperpdp esta razdn es necesario que el

departamento de produccién cuente con la planegmiégramacion y control.

1.20.5 Control de calidad

Cabe sefalar que la microempresa cuenta con umnrtaeeato de control de calidad
encargado de medir la calidad del producto, la n@at@ima con la que es elaborado y por

supuesto la labor de cada trabajador de la microesap

En tal sentido este departamento es el encargadpeesl producto salga en excelentes
condiciones.
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1.21. Equipos e infraestructura necesarios

Tabla 32: Equipo

EQUIPOS DE OFICINA

Activo Cantidad Precio Total Proveedor
Computadora de escritorio 1 300,00 300 Compustore
Impresora multifuncional L495 1 350,00 350 Compustore
Acondicionador de aire 1 07.439) 250 Compustore
TOTAL 900
Elaborado por: Charisleicy Simisterra Borja
Tabla 33: Muebles de oficina
MUEBLES DE OFICINA
Activo Cantidad Precio Total Proveedor
Escritorios 1 85,00 85 Indumaster
Archivadores 65,00 195 Indumaster
Sillas confort 1 20,00 20 Indumaster
Butacas pasion triple 1 5@ 85 Indumaster
papelera de 3 servicios 3 25,00 75 Indumaster
sillén 9 25,00 225 Indumaster
TOTAL 6.285
Elaborado por: Charisleicy Simisterra Borja
BODEGA SALIDA DEL LIMPIEZAY
v A
DISENO Y CONTROL DE
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Figura 29: Distribucién de la planta

Elaborado por: Charisleicy Simisterra Borja



En la figura numero 29 se puede observar la digtidim de la planta, la misma que estara
divida en siete estaciones de las cuales se puesvar la bodega; el disefio y cortado de los
zapatos de tacon; pegado; remachado; la montucadte una de las partes del zapato; aqui es
donde interviene el control de calidad de prodymca que este perfectamente presentado y
seguimos con la limpieza y embalado del products; (@timo, estd la salida del producto

terminado.

1.22. Requerimientos de mano de obra

Tabla 34: Sueldos de Empleados Primer Ao

CARGO Remuneraciéon $ Beneficios $ Total
PERSONAL anual
Mensual Comisiones T. 13er 14to Vacac. A.
Anual S. S. Patronal
Gerente 800 -
propietario 9.600 800 386 400 1.070 12.256
Secretaria 500 -
/Auxiliar 6.000 500 386 250 669 7.805
Contable
Supervisor 394 -
logistico- 4.728 394 386 197 527 6.232
personal
Vendedor 394
4,728 394 386 197 527 6.232
armado/ acabado 394 -
4.728 394 386 197 527 6.232
armado/ acabado 394 -
4,728 394 386 197 527 6.232
Chofer 394 -
4.728 394 386 197 527 6.232
Total 3.270 -

39.240 3.270 2.702 1.635 4.375  51.222

Elaborado por: Charisleicy Simisterra Borja
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Tabla 35: Sueldos Empleados A Partir del Segundo Afio

CARGO Remuneracion $ Beneficios $ Total
PERSONAL anual
Mensual T. 13er 14to Vaca. F. A.
Anual Sueldo Sueldo reserva Patronal
Gerente 800 800 1.070
propietario - 9.600 386 400 800 13.056
Secretaria 500 500 669
[Auxiliar - 6.000 386 250 500 8.305
Contable
Supervisor 394 394 527
logistico- - 4728 386 197 394 6.626
personal
Vendedor 394 394 527
- 4728 386 197 394 6.626
armado/ 394 394 527
acabado - 4,728 386 197 394 6.626
armado/ 394 394 527
acabado - 4,728 386 197 394 6.626
Chofer 394 394 527
- 4728 386 197 394 6.626
Total 3.270 3.270 4.375
- 39.240 2.702 1.635 3.269 54.491

Elaborado por: Charisleicy Simisterra Borja

Segun se puede observar en las tablas nimero $4ey Queldo de cada uno de los
empleados esta estipulado aqui, y a partir delnskgafio se logra observar el aumento de los

fondos de reserva los mismos que estan determimaxad Ministerio de Trabajo.
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1.23. Requerimientos de insumo productivos

Tabla 36: Requerimiento e Insumos

Cantidad total Unidades mensuales proyectadas
proyectadas anual: 2.186 182
Materia prima Unid. Unid/Medi P. Total Total
Totales unitario Mes anual
cuero decimetros 2
1.639,2 0,31 508,1 6.098
forro decimetros 2
1.639,2 0,22 360,6 4.327
suelas Pares
182,1 2,00 364,3 4.371
tacones Pares
91,1 2,50 227,7 2.732
pegamento litros
3,6 1,50 55 66
hilos carretes
145,7 1,00 145,7 1.748
clavos cajas
36,4 1,00 36,4 437
etiquetas pares
182,1 1,00 182,1 2.186
Totales
3.919 1.830 21.965

Elaborado por: Charisleicy Simisterra Borja

92



Como se logra observar en la tabla nUmero 36 sageatran cada una de la materia prima
que se utilizara para la elaboracién del produapatos de tacon doble uso, en la misma constan
el valor unitario por cada medida que se va azatily reflejando el total mensual que se gastara
por cada uno de los materiales.

1.24. Seguridad industrial y medio ambiente

1.24.1 Normativa de prevencion de riesgos

El Art. 28 PALNES DE EMERGENCIA sefiala que: “El plde respuesta a emergencia
se establecera mediante el andlisis de riesgasnadaacion de zonas seguras, rutas de escape,
conformacion de brigadas, coordinadores de emeggeniciventario de equipos de atencion,
comunicacion y combate, acercamiento con las eaigglaexternas tales como la policia,

bomberos, cruz roja, defensa civil y otros desdinas a tal efecto:

a) Para el desarrollo del plan de emergencia adeceahpersonal estara capacitado para

reaccionar ante un suceso, minimizando sus efgatasonsecuencias.

b) En el caso de presentarse desastres naturates terremotos inundaciones,
erupciones volcénicas, los trabajadores actuardan ageerdo con los instructivos

correspondientes.” (Ministerio de Relaciones Lalese2018)

1.24.2 Normativa ambiental

En el Art. Numero 20 de la Ley de Gestion Ambien@ddificacion; sefiala que “para el
inicio de toda actividad que suponga riesgo amalesg debera contar con la licencia respectiva,

otorgada por el Ministerio del ramo (Ministerio dé¢dio Ambiente, 2004).

Asi mismo en su Art. 27 estipula que: “la contriatel estado vigilara el cumplimiento

de los sistemas de control aplicados a través derdglamentos, métodos e instructivos
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impartidos por las distintas instituciones del @stgpara hacer efectiva la auditoria ambiental”
(Ministerio del Medio Ambiente, 2004).

De acuerdo con esta conceptualizacion se debercomtaun permiso emitido por el
ministerio del medio ambiente en donde se espeeifiqque el negocio cuenta con todos los

papeles en regla y que a su vez se vigila el comgatito de las normas ambientales.
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FINANCIERO

1.25. Sistema de cobros y pagos

1.25.1 Sistemas de cobros

El sistema de cobros que se utilizard al momeatoodicluir una venta se dara a través

de las siguientes modalidades:

a) Con dinero en efectivo.
b) Tarjetas de crédito,

c) Tarjetas de débito.

Puesto que la modalidad de dinero en efectivo esda utilizada en el mercado, se
efectuard un solo pago por el producto, pues @stpletamente terminado y listo para que el

cliente lo utilice.

Las modalidades de tarjetas de crédito y débittas&n cuando el cliente lo solicite, y se
establecera que el periodo seré de 2 pagos maximo.

1.25.2 Sistema de pagos

Con respecto al sistema de pago que poseera etioeggra de realizar el pago de la
materia prima de forma inmediata, asi mismo seeddizar4 con los insumos que se vayan a
adquirir.

Con respecto a la forma de pago del préstamo queaBeara, esté estipulado en la tabla
namero 36, en la cual se logra observar que ebgerde pago completo del préstamo es de

cinco afos y que el monto que se espera adquidie:e833.574 teniendo un interés del 12%.
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CREDITO BANCARIO EN
DOLARES

FORMA DE PAGO: en amortizaciones anuales iguales

MONTO PAGO $9.313,73
33.573,90
INTERES 12,00% PERIODO 5
(ie)
Periodo Saldo Inicial Pago de Pago de capital Cuota Total Saldo
interés final
0
1
33.574 4.029 5.285 9.314 28.289

Tabla 37: Amortizacion del Crédito
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28.289 3.395 5.919 9.314 22.370
3
22.370 2.684 6.629 9.314 15.741
4
15.741 1.889 7.425 9.314 8.316
5
8.316 998 8.316 9.314 -
Elaborado por: Charisleicy Simisterra Borja
1.26. Presupuesto de ingresos y cobros
1.26.1 Presupuesto de ingresos
Tabla 38: Presupuesto de ingresos
Incremento Volumen 15% 15% 15% 15%
Incremento Precios 5% 10% 10% 10%
Inflacion 3% 3% 3% 3%
Producto Cantidad Precio T. Afiol Afio2 Afio3 Afio4 Afio5
Mensual
zapatos de tacon 182
doble uso 4350 7,923 95.071 118.242 154.064 200.738 261.551
Totales $
7.923 95.071 118.242 154.064 200.738 261.551
Totales Unid 182
2.186 2.513 2.890 3.324 3.823
PVP Promedio
43,50 43,5 47,0 53,3 60,4 68,4

Elaborado por: Charisleicy Simisterra Borja
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1.26.2 Presupuesto de cobros

Tabla 39: Presupuestos de Gastos Anuales

ANO 1
Costos/Gastos Directo Indirecto  Administ. Ventas Total
Fijos GASTOS DE PERSONAL 6.232
18.697 20.061 6.232 51.222
SERVICIOS PRESTADO - - -
3.000 3.000
SERVICIOS BASICOS - 216 -
984 1.200
ARRIENDOS - - - -
MATERIALES Y UTILES DE - - -
OFICINA 313 313
IMPLEMENTOS DE - -
LIMPIEZA 216 216 432
MANTENIMIENTOS - - -
6.000 6.000
PUBLICIDAD
960 960
SEGURO POR SINIESTROS - -
300 300 600
SubTotal 6.448
19.213 30.561 7.505 63.727
Variables GASTOS DE PERSONAL - - - -
SERVICIOS PRESTADO -
SERVICIOS BASICOS - -
COSTO DE LA MATERIA
PRIMA 21.965 21.965
ubTotal - - -
21.965 21.965
TOTAL 6.448
41.177 30.561 7.505 85.692

Elaborado por: Charisleicy Simisterra Borja
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En la tabla nimero 39, se observa el presupuesgastes anuales que tendra el negocio

los mismos que en el primero afio se puede obsarvaalor de $85.692,00 de gastos que el
negocio va a generatr.

Tabla 40: Proyeccion de Gastos Anuales

PROYECCION DE GASTOS ANUALES

DETALLE ANO | ANO I ANO 11l ANO IV ANO V
Directo $41.177 $29.980 $30.879 $31.806 $32.760
Indirecto $6.448 $7.047 $7.259 $7.476 $7.701
Administrativo $30.561 $32.817 $33.801 $34.815 $35.860
Ventas $7.505 $7.147 $7.361 $7.582 $7.809
TOTAL $85.692 $76.991 $79.300 $81.679 $84.130

Elaborado por: Charisleicy Simisterra Borja

En la tabla numero 40 se da a conocer los val@éssdcinco primeros afios con relacion
a los gastos anuales que tendra el negocio, eredsmndspecifica el detalle de las areas directas,
indirectas, administrativas y de venta con el quenta el negocio.
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1.26.3 Estado proforma de pérdidas y ganancias

Tabla 41: Estado de Pérdidas y Ganancias

Rubros 1 2 3 4 5
VENTAS NETAS

95.071 118.242 154.064 200.738 261.551

COSTO DE VENTAS

(-)Costos directos
41.177 29.980 30.879 31.806 32.760

(-)Gastos indirectos
6.448 7.047 7.259 7.476 7.701

(-)Depreciacién
3.275 3.275 3.275 2.975 2.975

UTILIDAD BRUTA
44.171 77.940 112.651 158.480 218.115

(-)Gastos de administracion (A2)
30.561 32.817 33.801 34.815 35.860

(-)Gastos de venta (A2)

7.505 7.147 7.361 7.582 7.809
(-)Amort. de activos diferidos
252 252 252 252 252
UTILIDAD OPERATIVA
5.853 37.725 71.237 115.831 174.194
(-)Gastos financieros (Tabla
amort) 4.029 3.395 2.684 1.889 998
V.A.l.PE
1.824 34.330 68.552 113.942 173.196
(-)Partcip. Empl. 15%
274 5.149 10.283 17.091 25.979
V.A IMP. RENTA.
1.550 29.180 58.269 96.851 147.217
(-)Impuesto a la renta 25%
388 7.295 14.567 24.213 36.804
UTILIDAD NETA
1.163 21.885 43.702 72.638 110.413

Elaborado por: Charisleicy Simisterra Borja

En la tabla nimero 41 se establece el estado di#dpéry ganancias o estado de
resultado, dando una utilidad neta el primer afi$ld&63 ddlares.
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1.26.4 Analisis de punto de equilibrio

Tabla 42: Punto de Equilibrio Mensual

Indicador Valor
Costos Fijos
5.311

Unidades a Vender 182
Precio de venta u. 43,50
Costo variable u. 10,05
P. E. en unidades 159
P. E. en en US$ 6.906
Total Costos Variables 1.830

Elaborado por: Charisleicy Simisterra Borja

16.000
14.000 /
12.000 /
10.000 /
/
8.000 /7“
6.000 —— /
4.000 /
2.000 /
- \ \ \ SI T SI SI s\ s\ \ \ \ \ \ \ \ SI SI SI 1
0 O 1IN MH < O M 0O M O M O M NN AN SN AN N AN O
< O OoON OO O d M ON O ON N INn W 0 O
N N S 0 M AN A NN OO O AN 0 S O VAN
O N 0O < N O MM O 0 O M +H 00 W < d OO NN <
B3 mado o oo A Q QN Y
MY N XN TNNGF SO NG @ N
n «« ~N~N mMm AN AN < D N0 O NN OV o O
N ——Ingresos. ——T. Costos

Figura 30: Punto de Equilibrio

Elaborado por: Charisleicy Simisterra Borja

Conforme se puede observar en la tabla numero #A#edee especifica el punto de

equilibrio se observa que el negocio debera dergene total de ventas de $6.906 délares, para
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asi lograr cubrir los costos fijos generados, edrdgue se deberan vender mensualmente
alrededor de 182 pares de zapatos de tacon dable us

1.27. Inversiones

1.27.1 Analisis de inversiones

Tabla 43: Inversiones

INVERSION $ %
ACTIVO FIJO 63%
36.411
ACTIVO CIRCULANTE 37%
21.423
TOTAL 57.834  100%

Elaborado por: Charisleicy Simisterra Borja

En la tabla numero 43, con respecto a las invegsioel total de la inversion para este
negocio ser de $57.834 ddlares, este valor esididbventre activos fijos y activos circulantes.

Con relacién a los activos fijos estos estan &dleg con un porcentaje del 63% mientras

que el activo circulante se lo calcula en un37%.

1.27.2 Cronograma de inversiones

Para el cronograma de inversiones se ha generadmlaentes planes:

a) Se dara en un lapso de 9 meses,

b) Los cinco primeros estaran estipulados para redéidzagalizacion del negocio,

c) El sexto y séptimo mes estara destinado para aeddiz debidas adquisiciones de
las maquinarias e insumos que se necesitan pdizared trabajo.

d) El octavo mes se empezara a divulgar la informad&nnegocio y el producto
gue se ofrecera.

e) Mientras que el noveno mes ya estaria en marategekio.
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1.28. Plan de financiamiento

1.28.1 El costo del proyecto y su financiamiento

Tabla 44: Plan de inversién Origen de Fondos

PLAN DE INVERSION

Inversion fija Monto Aporte Credito Total

ACTIVOS
Terreno

9.000 9.000 9.000
Edificio -

10.000 10.000 10.000
Adecuaciones -

1.000 1.000 1.000
Magquinarias, equipos y
herramientas 3.866 2.000 1.866 3.866
Vehiculo -

10.000 10.000 10.000
Muebles y equipos de oficina

1.285 1.000 285 1.285
Gastos de Constitucion

1.260 260 1.000 1.260
TOTAL

36.411 24.260 12.151 36.411
CAPITAL DE TRABAJO
Costo directo

10.294 10.294 10.294
Costo indirecto

1.612 1.612 1.612
Gastos Administrativos

7.640 7.640 7.640
Gastos de ventas -

1.876 1.876 1.876
TOTAL -

21.423 21.423 21.423

INVERSION TOTAL= INV.FIJA.+CAP.TRABAJO
57.834

Elaborado por: Charisleicy Simisterra Borja
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Como se observa en la tabla niumero 44, el planwdion esta integrado por el aporte
de cada uno de los inversionistas los mismos goergmn un valor de $24.260 ddlares, cabe
destacar que cada uno de estos aportes formandehqpatrimonio de los accionistas, y de esta

manera ayudan a minimizar en gran medida los gdslagegocio

1.28.2 Fuentes y usos de fondos

Tabla 45: Origen de Fondos

DETALLE MONTO %
Recursos propios 42%
24.260
Crédito bancario 58%
33.574
TOTAL 57.834  100%

Elaborado por: Charisleicy Simisterra Borja

Con respecto a la tabla numero 43, donde se emtipell origen de los fondos, esta
establecido el monto de $24.260 ddlares de aportatz los accionistas y el crédito bancario de
$33.574 dolares.

Tabla 46: Estructura de Accionistas

DETALLE MONTO %

Charisleicy Simisterra 34%
8.248

Accionista 2 22%
5.337

Accionista 3 22%
5.337

Accionista 4 22%
5.337

TOTAL 100%
24.260

Elaborado por: Charisleicy Simisterra Borja
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Asi mismo en la tabla nimero 46 se sefialan loseptaes de participacion que posee
cada accionista dejando como accionista mayoritaria sefiora Charisleicy con un 34% de

participacion.

1.28.3 Estado balance General

Tabla 47: Balance General Proyectado

ACTIVOS Rubros 0 1 2 3 4 5

Caja
21.423 21489 52.766 105.771 190.665 317.469

TOTAL ACT. CTE.
21.423 21.489 52.766  105.771 190.665 317.469

ACTIVOS FIJOS
Inversion fija

35.151 35.151 35.151 35.151 35.151 35.151

Depreciacion acumulada - - - - -
() 3.275 6.550 9.825 12.800 15.775
TOTAL ACT. FIJO NETO

35.151 31.876 28.601 25.326 22.351 19.376

ACTIVOS DIFERIDOS
Gastos preoperativos

1.260 1.260 1.260 1.260 1.260 1.260
Amortizacién - - - - - -
acumuladas (-) 252 504 756 1.008 1.260
TOTAL ACT. DIF. NETO -

1.260 1.008 756 504 252
TOTAL ACTIVOS
57.834 54.373 82.123 131.601 213.268 336.844
PASIVO
Part. Empl. Por pagar -
274 5.149 10.283 17.091 25.979
Imp. por pagar a la renta -
388 7.295 14.567 24.213 36.804

TOTAL PAS. CTE. -
661 12.445 24.850 41.304 62.784

PASIVO LARGO

PLAZO

Crédito bancario -
33.574 28.289 22.370 15.741 8.316

TOTAL PAS. LARGO -

PLAZO 33.574 28.289 22.370 15.741 8.316

TOTAL PASIVOS

33.574 28.950 34.815 40.591 49.620 62.784

PATRIMONIO Capital
24.260 24.260 24.260 24.260 24.260 24.260
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Utilidad ejercicio anterior - -

1.163 23.048 66.750  139.388
Utilidad presente -
ejercicio 1.163 21.885 43.702 72.638 110.413
TOTAL PATRIMONIO
24.260 25.423  47.308 91.010 163.648 274.061
TOTAL PAS. Y PATR.
57.834 54.373 82.123 131.601 213.268 336.844
Elaborado por: Charisleicy Simisterra Borja
1.29. Evaluacion
1.29.1 Valor actual neto o valor presente neto
Tabla 48: Flujo de Fondos Netos
Rubros 0 1 2 3 4 5
Cantidad de servicios
2.186 2.513 2.890 3.324 3.823
Promedio de precio
43,50 47,05 53,30 60,39 68,42
INGRESOS DE OPERACION
- 95.071 118.242 154.064 200.738 261.551
(-)Costo de Operacion
47.625 37.027 38.138 39.282  40.461
(-)Costo de Adm. y venta
38.066 39.963 41.162 42.397 43.669
(-)Depreciacién
3.275 3.275 3.275 2.975 2.975
(-)Amortizacion
252 252 252 252 252
(-)Pago de Int. por Crédito R.
4.029 3.395 2.684 1.889 998
Utilidad Antes de Part & Imp. R.
1.824 34.330 68.552 113.942 173.196
(-)15% de Part. Trabajadores
274 5.149 10.283 17.091  25.979
(=)Utilidad Antes de |.Renta
1.550 29.180 58.269 96.851 147.217
(-)25% Impuesto a la Renta
388 7.295 14.567 24.213  36.804
Utilidad Neta
1.163 21.885 43.702 72.638 110.413
(+)Depreciacién
3.275 3.275 3.275 2.975 2.975

(+)Amort. de activos diferidos
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252 252 252 252 252

(-)Costo de inversioén fija - - - -
36.411 -

(-)Capital de trabajo - - - -
21.423 -

(+)Recup. de capital de trabajo - - - -

(+)Crédito recibido - R R R

(-)Pago del capital (amortizacién)
Prestamo 5.285 5.919 6.629 7.425 8.316

Flujo de fondos Netos -
57.834 595 19.493 40.600 68.440 105.072

Elaborado por: Charisleicy Simisterra Borja

En la tabla nimero 48 consta los flujos netos @gonio en donde se estipula que el
primer afio se obtiene una valor negativo, esto ed®e da las multiples inversiones que se

realizaran al empezar el ejercicio comercial.

1.29.2 Tasa interna de retorno

Tabla 49: Tasa Interna de Retorno

VAN
93.752
Tasa de descuento 11,2%
TIR 42,4%
ROI (retorno de la inversion)
1,62

Elaborado por: Charisleicy Simisterra Borja

Segun la tabla nimero 49, la tasa interna de @igue se generé es de 42,4%. Cabe
afadir que la tasa de descuento esta estipulatlh 29 esto se debe a que se aplico una tasa
pasiva de 4,99% y un riesgo pais de 6,16%; el mmmedue tomado el dia 18-06-2018. Por su
parte el VAN (Valor Actual Neto) es de $93.752 déta
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1.29.3 Periodo de recuperacion de la inversion

Tabla 50: Periodo de Recuperaciéon

Afos Inversion FFN VP FFN VP Acum. Recup.
57.834 57.834
1 - - - -
595 531 531 58.365
2 -
19.493 15.540 15.009 42.825
3 -
40.600 28.898 43.907 13.927
4
68.440 43.495 87.402 29.568
5
105.072 59.621 147.022  89.189
W | Foérmula: a
@« 3
T PR=a+[(b-c)d)] b
~ “Donde: 57.834
Cc
A= Ao anterior inmediato a que se recupera la
_ inversiéné ° ’ eu 43.907
i b= Inversion inicial. d
87.402
7] "~ C= suma de lo flujos de efectivo anteriores. PRI
d= FNE del afio en que se satisface la inversion. 3’ 16

3 afos 1 mes 27
dias

Elaborado por: Charisleicy Simisterra Borja
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En la tabla numero 50, se puede observar el periledcecuperacion de la inversion,
estableciendo que dicho retorno se dara a los § afimes y 27 dias. Es asi como se interpreta

gue es totalmente redituable dado que se lograupeear la inversion antes de los cinco afos.

1.29.4 Retorno de la inversion ROI

Tabla 51: Retorno de la Inversion

RETORNO DE LA INVERSION
ROI (Retorno de la Inversion) 1,68

Elaborado por: Charisleicy Simisterra Borja

Segun la tabla ndmero 51, donde se puede obsdrReterno de la inversion, esta se
establece de la siguiente manera: se obtiene @8 $br cada dolar que fue invertido en este
proyecto, dado que este valor es completamentéyuogialejado o igual a cero se define que el
negocio serd completamente rentable.
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Anexos

ANEXOS A: Modelo de encuesta

Estimado usuario.

Un gusto saludarle. La presente es una encueséacpaocer la acogida que podria tener el
emprendimiento innovador de lanzar al mercado wapsitos de tacon doble uso. Para ello se
requiere su opinion sincera, este cuestionariordeber llenado por usted en forma personal,
confidencial y anénima.

¢, Su edad oscila entre los?
(. (] (]
20-30 30-45 45-60

1.- ¢ Qué tipos de zapatos utiliza con mas frecuea@i

altos
_ d
bajos
d
casuales

2.- ¢ Con que frecuencia utiliza usted zapatos decn?

. O]
Diariamente
a
Frecuentemente
(]
De repente

3.- ¢Siendo el 1 el mas bajo y el 10 el mas altoegnumero le pondria a la comodidad que

le brindan sus zapatos de tacon alto?
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4.- ¢ En qué lugar de la ciudad de Manta compra ustiesus zapatos de tacon?

()
En el centro de Manta

()
En el mall

()
En la calle 13

(]

En el nuevo Tarqui

Otros

5.- ¢ Al comprar zapatos altos, como prefiere que aesu tacon?

_ (]

Taco fino
(]
Taco grueso O

Taco de aguja

6.- ¢ Como prefiere el disefio de sus zapatos alto§Pas de una opcion)
O
Con correa Cerrados

7.- ¢ Cual de estas marcas usted reconoce al momedecomprar zapatos?

Azaleia o
Valentina —J
. (-

Bellisima

(]
Payless

(]
Careli

8.- ¢ Usted realiza la compra de sus zapatos por?
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Recomendacién O
([
La marca O
Publicidad
9.- ¢ Con que frecuencia compra usted zapatos de fa®
Bimestral

Trimestral

Semestral

0 o000

Anual

10.- ¢, Conoce usted los beneficios de utilizar zapatcon tacon y sin tacon?

(.
Si

d
No

11.- ¢Le gustaria realizar una compra de un nuevoigkfio de zapatos doble uso? “Con

tacon, que le permite verse elegante y con glamoyr sin tacon, que le brinda mayor
comodidad, seguridad y beneficios para su salud”

(]

:Io - —> -

12.- ¢ Cuanto estaria usted dispuesta a pagar portesiwuevo disefio de zapatos?

$40 — $50
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$50 — $60 O
O
$60 - $70

13.- ¢ Qué tipo de promocion le gustaria al momentte comprar sus zapatos? (mas de una

opcion)
Descuento
El Segundo a mitad de precio

Tarjeta de crédito diferido a tres meses

0 00 O

Tarjeta de descuento por una compra mayor a $100

14.- ¢ A través de qué medios de comunicacion le targa informarse acerca del producto?

(mas de una opcién)

Hojas volantes

Péaginas web -

Redes sociales -

. (]

Radio

. ()
Television

d

d

Revistas
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ANEXOS B: Hoja de vida

HOJA DE VIDA

DATOS PERSONALES

Apellidos y nombres: Simisterra Borja Charisleicy Maoly
Nacionalidad: Ecuatoriana

Edad: 23 afos

Estado civil: Casada

Lugar de nacimiento: Esmeraldas — Rio verde - Rocafuerte
Fecha de nacimiento: 19 de abril de 1995

Cédula de identidad: 131689487-0

Direccién: Montecristi- calle 9 de oct. y 21 de nov.
Teléfono: 0998850590

E-mail: charisleysis@gmail.com
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ESTUDIOS REALIZADOS:

Primaria: Escuela particular “Santialg Montecristi”
Secundaria: Colegio experimeri2z@ de Octubre”

Bachiller: Quimico Biologi

Superior: Egresada (2018) Ingenieria en Marketing en la

Universidad Laica “Eloy Alfaro de Manabi”

ESTUDIOS COMPLEMENTARIOS

v' Seminarios de Inglés Basico |, II, 1lI
Universidad Laica “Eloy Alfaro de Manabi”

v Seminario de “Etica y Valores”
Universidad Laica “Eloy Alfaro de Manabi”

v' Seminario de “Medio Ambiente”
Universidad Laica “Eloy Alfaro de Manabi”

v' seminario de “Realidad Socioeconémica de Ecuaddaryabi”
Universidad Laica “Eloy Alfaro de Manabi”
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EXPERIENCIAS LABORALES:

v Impulsadora.- Farma@aondmicas
v' Ventas y Servicio al cliente.- Boutique De#igra y actualmente gabinete Hillary’s
“Negocio propio”

REFERENCIAS PERSONALES:

Sr. Jorge Pachito Cel: 0995358631

Sra. Ana Mideros Cel: 0995116235
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ANEXOS C: Formato cursograma analitico

Formato cursograma analitico

Diagrama Num: |Hoja N° de Resumen
Objeto: ] Actividad Actual _|Propuesta | Economia

Operacion
Actividad: Transporte
Método: Actual/Propuesto Espera
Lugar: Manta Inspeccion
Operario (s): Ficha nim:1 Almacenamie

Fabricacién de zapatos nt_o -
de tacon doble uso. Distancia (m)

Tiempo (min-hombre)
Compuesto por: Fecha:
Aprogado poF;: Fecha: Costo

- Mano de obra

- Material

Total

Descripcion Cantidad t'en:?EO ?:Csit: O |:T Im50|%> Vi Observaciones
Pedidos del cliente 5 O
Almacen 20 \/
Verificacion de la materia prima 2 []
Traslado de la materia prima 2 o
Area de de disefio y cortado 60 O
Traslado de las piezas. 60 O
realizar el pegado | 5 [ ]
Esperara que se seque el pegamento 60 D
Verificacion de la materia prima (forro) 5 []
Traslado de la materia prima 2 o
Corte del forro 60 O
costura del forro en el zapato 180 O
Revision del cosido 20 [ ]
proceso de menchado 240 O
proceso de montado 5 O
control de calidad 480 N
Envio del producto terminado al cliente final 60 '::>
de
Total 1266 | 3a
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ANEXOS D: Evidencia de las encuestas realizadas 1

ANEXOS E: Evidencia de las encuestas realizadas 2
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ANEXOS F: Evidencia de las encuestas realizadas 3
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