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RESUMEN EJECUTIVO

El proyecto se ubica en el paradigma propositivo dentro de la modalidad
factible orientada a la realidad de la instalacion y puesta en marcha para
los fines requeridos en la distribuidora de calzado de marcas nacionales e
internacionales, localizada en el canton ElI Empalme, provincia del
Guayas.

El proyecto teniendo como objetivo: Evaluar el mercado distribuidor de
zapatos, para determinar la factibilidad para la creacibn de una

distribuidora de calzado.

La investigacion tiene el disefio descriptivo, desarrollada con técnicas de
excelencia. Puesta en practica con fuentes primarias de gran calidad en
su proceso tecnolégico que permiten observar la calidad del producto por
medio de la aplicaciobn de una encuesta realizada a los habitantes del

cantén El Empalme.

Los resultados de la investigacion determinan las grandes demandas
existentes relacionadas a la distribucion de calzados y a su calidad. Por
aguello la inversion que se requiere para este presente proyecto es de
$120.000,00 ddlares americanos financiado por la Corporacién Financiera
Nacional CFN. Con una tasa de interés del 5,5% a 10 afios.

Los céalculos y analisis financieros durante el proceso de la investigacion,
se logré la factibilidad del proyecto, la rentabilidad de la empresa en su
primer afio de ejercicio econdmico, se obtiene una utilidad neta de $
39.960,59 dolares, a partir del segundo afio de operaciones tendra un
crecimiento del 6%, tal como se lo detalla en el cuadro de flujo de efectivo;
el VAN del proyecto es de $ 293.901,82 dolares, la tasa interna de retorno
TIR es del 28%, indicador econdmico que determina que la explotacion
del mercado de oferta de calzado exclusivo de marcas nacionales e
internacionales como actividad econdmica se justifica, esto significa que la

propuesta en ejecucion , la empresa va lograr los objetivos planteados.
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ABSTRACT

The project is located in the propositional paradigm within the feasible
reality-oriented mode of installation and commissioning for the purposes
required in the distribution of national and international footwear brands,

located in EI Empalme Canton province of Guayas.

The project with the objective: Evaluate the dealer shoe market to

determine the feasibility of creating a footwear distributor.

This research is descriptive design, developed with technical excellence.
Implementation with primary sources of high quality technological process
for observing the product quality through the application of a survey type

guestionnaire conducted among residents of Empalme Canton.

The results of the investigation determined the wide demands related to
the distribution of shoes and their quality. For that, the investment required
for this present project is $ US $ 120,000.00 funded by the National

Finance Corporation CFN.

The calculations and financial analysis during the investigation, the
feasibility of the project was achieved, the profitability of the company in its
first fiscal year, net income of $ 39.960,59 is obtained from the second year
of operations to grow by 6%, as detailed in the table of cash flows; the
NPV of the project is $ 293.901,82 internal rate of return IRR is 28%,
economic indicator that determines market exploitation exclusive offer
national and international footwear brands like business is justified, means

that the implementation proposal, the company will achieve the objectives.
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CAPITULO |

MARCO CONTEXTUAL DE LA INVESTIGACION



1.1. Introduccién

La industria del calzado a nivel mundial, actividad que ha cambiado
desde la revolucién social en siglo XX, cambios que se originaron
conforme el desarrollo de la cultura social que se manifestd en el disefio
del calzado, se remonta desde que el hombre utilizaba pieles de animales

y fibra vegetales para proteger sus pies, elaborando cubiertas y sandalias.

Desde la década de los 30 del siglo XX, la industria del calzado se
inventaron la forma de disefar el producto, desde esta época hasta estos
altimos tiempos, la vinculacion de las industrias con el mercado ha
transformado la cultura de uso del calzado, sector productivo que ha

alcanzado cifras muy importantes.

La tendencia del disefio del calzado de “Marcas” para el consumidor es
muy importante ya que es crear en €l una expectativa que ha esperado de

los fabricantes.

Los estilos populares occidentales fueron adoptados en todo el mundo, el
disefio y la fabricaciébn del calzado se remonta a los origenes de la
humanidad, sistema que muchos disefiadores que no eran occidentales
tuvieron un alto impacto en el mercado, raz6n que obligdb a los

disefiadores a innovar la moda del calzado.

La actualidad es que todo el mundo del Ecuador y en particular el cantén
El Empalme la fabrica de calzado y el mercado de masas, estd hecha
para clientes individuales, los disefios y fabricacion de calzado
constituyen una industria muy diversificada que abarca una gran variedad
de materiales (tela, plastico, caucho, cuero, entre otros), productos que en
pequefias cantidades en el mercado aseguraran la exclusividad,

obviamente es mas costosa. Las colecciones de disefios listas para usar



son usualmente presentadas por alta estandarizacion del producto en

cada temporada del afio.

Segun las premisas, es una oportunidad para desarrollar un plan de
negocio que sirva de guia para la creacion de una distribuidora de calzado
de marcas en el canton El Empalme; empresa que su mision es la
distribucion directa al mercado intermediario de tiendas de zapatos

exclusivas.

El presente estudio se lo ha organizado de la siguiente manera:

La seccion primera esta compuesta por el Marco Contextual en el que se
identifica los problemas principales que tiene la Empresa, en funcion de
su Gestidn Administrativa, Formulacién del Problema, Sistematizacion,
Justificacion del Proyecto, y objetivo general con sus respectivos

objetivos especificos , y la correspondiente Hipotesis.

En la segunda seccién se complementa con la fundamentacién cientifica

gue potencializa el documento en estudio.

En la tercera seccion se subraya la Metodologia de la Investigacion
utilizada, en la que se puntualiza los Métodos y Técnicas que permitieron
analizar el problema planteado.

En la seccién cuarta se ordena el andlisis e interpretacion de los

resultados en relacion con los objetivos y la hipétesis planteada.

En la quinta seccion se establecen las conclusiones de la investigacion
anotando las contribuciones al trabajo realizado, urgidas de acuerdo al
objetivo planteado en el proyecto, los cuales contribuyeron a la

formulacién de las recomendaciones.



Por ultimo la seccidn sexta, se coloca de forma ordenada los nombres de
autores de emparentada relevancia que permitieron fundamentar de
manera cientifica el contexto de la investigacion, que sirve para
comprobar la existencia de las fuentes y como indicador directo del grado

de profundidad del trabajo efectuado.

1.2. Problematizacion

En la actualidad, el desarrollo de la ciencia y la tecnologia, producto del
adelanto cientifico, han cambiado los sistemas productivos en todos sus
campos, desde su produccién hasta la comercializacion del producto,
donde la oferta y la demanda se desarrollan en un mercado competitivo.

En el mercado objeto de estudio, se diagnosticO que no existen empresas
que se dediqguen a la distribucion directa de zapatos de marcas
nacionales e internacionales, las que existen no distribuyen calzados de

exclusividad para la nueva generacion del mercado exigente.

En el mercado del cantdon El Empalme, existe gran cadena de almacenes
y tiendas de zapatos que ofertan la produccion de la industria ecuatoriana;
he aqui la importancia de que exista una distribuidora de zapatos de
marcas nacionales e internacionales que permita satisfacer el mercado
insatisfecho, es decir que el consumidor ya no tenga que viajar a otras

ciudades para adquirir el producto de su nivel social.

El problema del mercado radica no en la escasa distribuidora de zapatos
de marcas exclusivas si no en que el mercado consumidor tiene que
trasladarse a otras ciudades del pais a adquirir el calzado a su estilo,
obviamente los que tienen una cultura de engalanar sus pies que son

parte del buen vestir.



1.3. Planteamiento del problema

1.3.1. Diagnostico causa-efecto

Los cambios en los sistemas productivos en todos sus campos, desde su
produccion hasta la comercializacion del producto, donde la oferta y la
demanda se desarrollan en un mercado competitivo; el problema de los
negocios orientado al mercadeo de calzado, radica en:

Causa

e Falta de vision e idea empresarial, para la creacibn de una

empresa comercializadora de calzado.

e Mercado saturado de productos de baja calidad procedente de

otros paises.

e Inexistencia de empresa que distribuya directamente de la fabrica

el calzado de marcas de origen nacional e internacional.

e Desconocimiento de la inversion econdmica para la creacion de la

empresa distribuidora de calzados-zapatos.

Efecto

e Demanda insatisfecha por la falta de una empresa distribuidora de

calzado.

e Consumidor se abstienen en consumir calzado de calidad, es decir,

no confian en el mercado.



1.3.2.

1.3.3.

Minoristas y gran parte del mercado consumidor tiene que
trasladarse a otras ciudades del pais a adquirir el calzado a su

estilo que satisfagan sus necesidades.
La falta de estudio financiero para conocer la inversion de un

proyecto para la creacion de una empresa distribuidora de
calzados-zapatos.

Prondstico del problema

Crecimiento de la demanda insatisfecha en el mercado minorista

de calzados-zapatos.

Crecimiento de la competencia, la demanda opta por trasladarse a

otras ciudades del pais para adquirir su producto.

Consumidores finales se abstienen en consumir calzado de

calidad, porque no confian en el mercado.

Desconocimiento de estudio financiero para la implementacion del

proyecto.

Control del prondéstico del problema

Implementacion una distribuidora de calzados para demostrar la

factibilidad del proyecto.

Mercado abastecido de productos de calidad y precios de

competencias.



e Mercado minoristas y consumidor finales, ya no tiene que
trasladarse a otras ciudades del pais a adquirir el calzado a su

estilo que satisfagan sus necesidades.

e Conocimiento de financiamiento para la inversion de proyecto el

area de comercializacion de calzados-zapatos.

1.4. Formulacion del problema

¢,Cual sera el impacto que potenciara la creacion de una distribuidora de
zapatos de marcas nhacionales e internacionales en el canton El

Empalme?

1.4.1. Sistematizacion del problema

Constituira de forma y manera positiva en el sector consumidor y
demanda la creaciéon de una distribuidora de zapatos de marcas en el

canton El Empalme.

e ¢De qué manera influyen los factores de la demanda sobre la
distribuidora de zapatos de marcas nacionales e internacionales

en el Estudio del Mercado?

e ¢ Qué Estrategia de Marketing sera necesaria implementar para
posicionar el Plan de Mercado de la distribuidora de zapatos de

marcas?

e (A través del andlisis de estudio econdmico financiero se
determina cuél es el monto de los recursos que deben

emplearse para la realizacion de la empresa?



e (El desarrollo del estudio técnico permitira establecer la
ingenieria del proyecto?

1.5. Justificacion

La presente investigacion se justifica porque se centra a determinar la
estructura del mercado donde opera la distribuidora de zapatos de
marcas, con el propdsito de identificar las falencias que se presentan en

el posicionamiento de la empresa.

Una vez puesta en ejecucion la propuesta, la empresa lograra satisfacer
la demanda del mercado insatisfecho, también alcanzara posicionarse en
el mercado, por su imagen que presenta como las distribuidoras de

zapatos exclusivas de las grandes ciudades del pais.

El estudio demuestra que el mercado del canton El Empalme, tiene una
estructura productiva que sefiala la explotacion del campo agricola,
comercial, industrial y de servicio; significa que sus operaciones
productivas tributa a la poblacién que lo habita y tenga una capacidad

econOmica atractiva para la implantacion de la empresa.

Una vez que la empresa apertura, el mercado intermediario ya no tiene
gue viajar a otras ciudades para adquirir el producto, obviamente que le

va a incidir en un ahorro de tiempo y economia.

1.6. Objetivos

1.6.1. General

Evaluar el mercado distribuidor de zapatos, para determinar la factibilidad
para la creacion de una distribuidora de calzado de marcas nacionales e

internacionales en el cantén El Empalme.



1.6.2. Especificos

e Determinar la oferta y demanda del mercado objeto de estudio.

e Establecer el estudio técnico operacional para la implantacion de la

distribuidora de zapatos de marcas en el canton El Empalme.

e Definir el nivel socioecondmico-financiero para determinar la

factibilidad del proyecto.

e Establecer un plan de negocio como guia para la implantacion de la

empresa.

1.7. Hipotesis
1.7.1. General

El plan de negocio, influye positivamente en la creacion de una
distribuidora de zapatos de marcas nacionales e internacionales en el

cantén El Empalme.

1.7.2. Especificas 1

El estudio de mercado determinard la factibilidad para la creacion de la

distribuidora de zapatos de marcas nacionales e internacionales.

1.7.3. Especificas 2
El andlisis del mercado determinara la intencion de compra de producto
que ofertard la distribuidora de zapatos de marcas nacionales e

internacionales.



1.8. Variables

e Dependiente

Distribuidora de zapatos de marcas nacionales e internacionales.

e Independiente
Mercado minorista y consumidor final del cantén El Empalme
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CAPITULO I

MARCO TEORICO



2.1 Fundamentacioén tedrica

2.1.1 Estudio de mercado

El estudio de mercados, tiene como finalidad determinar la existencia de
la demanda que se justifigue, bajo ciertas condiciones, la puesta en
marcha la produccion de bienes o servicios en un espacio de tiempo.
(Miranda 2005)

Los resultados del estudio de mercado deben dar como producto las
proyecciones sobre informacion que sustente la confiabilidad para:

e Asegurar que los futuros inversionistas estén dispuestos a apoyar
el plan de negocio, con base en la existencia de un mercado
potencial que hara factible el negocio de calzado, producto del
centro de distribucion y obtener asi un flujo de ingresos que les
permita recuperar la inversion y obtener beneficios.

e Poder seleccionar las condiciones de operacion, establecer la
capacidad de la distribuidora y disefio mas apropiados para el
mercado.

e Contar con datos necesarios para efectuar las estimaciones

econdmicas del mercado consumidor.

Uno de los factores mas criticos en el estudio del plan de negocio, es la
determinacién de su mercado, tanto por el hecho de que se define la
cuantia de su demanda e ingresos de operacion, como los costos e

inversiones implicitos.

El estudio de mercado es mas que el andlisis y determinacién de la oferta
y demanda o de los precios del plan de negocio. Muchos costos de
operacion pueden preverse simulando la situacion futura y especificando

las politicas y procedimientos que se utilizaran como estrategia comercial.
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Metodolégicamente, los aspectos que se deben estudiar en el Estudio de
Mercado son:

e El consumidor intermediario y final.
e Latasa de demanda del mercado y del plan negocio, proyectada.
e El mercado de la competencia actual.

e Comercializacion del producto.

2.1.2 El consumidor

El andlisis del consumidor tiene por objeto caracterizar a los futuros
consumidores, identificando sus preferencias, habitos de consumo,
motivaciones, entre otros, de manera tal de obtener un perfil sobre el cual

puede basarse la estrategia comercial. (Chavez 2010)

2.1.3 Lademanda

La demanda es la cuantificacion de la necesidad real o psicologica de una
poblacion de compradores, con poder adquisitivo suficiente para obtener

un determinado producto que satisfaga dicha necesidad (Keller 2006).

2.1.4 Distribucién y tipologia de los consumidores

En el proyecto se tiene que sefialar las caracteristicas de los futuros
clientes que demandaran compraran el producto (edad, sexo, cantidad,
ubicacion geografica, nivel de instruccion, status social, etc.). (Armstrong
2007).
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2.1.5 Fraccion de la demanda que atendera el proyecto

Indicar la demanda estimada a cubrir por el proyecto y justificar el

mercado a abarcar. (Alcaraz 2006)

2.1.6 Factores que condicionan la demanda futura

Sefalar y explicar los factores que condicionan el consumo de las
fotografias contemplados en el proyecto. (Ejemplo: precio, calidad
politicas econdmicas, durabilidad, presentacion, poder adquisitivo de la
poblacioén, etc. (Zapata 2007)

2.2 El producto

Un producto es cualquier cosa que se puede ofrecer a un mercado para
satisfacer un deseo o una necesidad. El producto es parte de la mezcla
de marketing de la empresa junto al precio, distribucién y promocion, lo

gue conforman las 4 Ps. (Oliver (2007).

2.2.1 Identificacion del producto
Se realiza mediante una descripcién exacta de las caracteristicas de los

bienes y servicios, indicando nombres de los mismos y los fines a los que

se destina.

2.2.1.1 Conceptualizacion de distribucion
Distribuir es la accion y efecto de distribuir entre varias personas, dar algo

al destino conveniente, consiste en hacer llegar fisicamente el producto al

consumidor. (Terranova 2001).
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2.2.1.2 Evolucién de la distribuidora

El zapato no soOlo se utilizaba para proteger los pies sino que era un
simbolo que marcaba diferencias entre los seres humanos. En Egipto,
sélo el faradn y los dignatarios podian llevar calzado. En Grecia, eran los
hombres libres los que utilizaban zapatos, mientras que en Roma los
esclavos andaban descalzos y los criminales lo hacian con pesados

zapatos de madera (Sapag 2007).

En esta época, el calzado mas usado era la sandalia, aunque también
existia otro tipo de zapato, la bota. Esta variedad en el calzado adoptada
por Grecia serd generalizada por Roma, donde el significado del zapato
se amplia y se convierte en simbolo de estatus o en amuleto para la
buena suerte. En esta época empiezan a ser los personajes publicos los
gue marcaran la moda. Godofredo de Plantagenet calzaba polainas para
disimular una excrecencia en la punta del pie. Carlos VIII usaba tacon de
punta cuadrada para cubrir sus pies de seis dedos. Luis XIV pone de
moda el zapato de tacén con el fin de disimular su corta altura. Pero si en
el Medievo eran los monarcas los que marcaban el ritmo de la moda, en
el siglo XVIII un acontecimiento sera el referente para el zapato: la

Revolucién Francesa.

2.2.1.3 Conceptualizacion de la fabrica de calzado

Una fabrica de calzado es una estructura disefiada para la elaboraciéon de
un producto (calzado) como partes de la vestimenta de los individuos.
Posee maquinaria especializada para la construcciéon de los productos.
Consta de siete areas principales: cortado, descarnado, costura, pega,
rematado, montura y limpieza; que constituyen el proceso, de inicio a fin,
de la fabricaciébn de los zapatos; para posteriormente comercializarlo.
(Sarmiento 2006).
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La tecnologia utilizada estara definida por el sistema de cadena que se
implementar& en el proceso de produccion, este sistema posee la ventaja
de ahorrar espacio fisico, dando asi un desarrollo en menor tiempo.
Porque maquinaria son especializada para la construccion de los

productos.

2.3 Estudio técnico

En el estudio de la viabilidad financiera de un proyecto es el estudio
técnico que tiene por objeto proveer informacién para cuantificar el monto
de las inversiones y costo de las operaciones pertinentes en esta area.
(Zambronero 2003)

En particular, del estudio técnico deberan determinarse los requerimientos
de equipos de distribucion, operacién y el monto de la inversion
correspondiente.

Del andlisis de las caracteristicas y especificaciones técnicas de las
maquinas se podré determinar el futuro de la distribuidora, la que a su vez
permitirda dimensionar las necesidades de espacio fisico para su normal

operacion, en consideracion de las normas y principios.

2.3.1. Distribucioén fisica

La distribucion del cazado serd de dos maneras:

La primera es de una manera directa por medio de la fabrica, para lograr
captar a nuevos cliente a nivel nacional.

La segunda es de manera indirecta por medio de intermediario o por
Internet, esta puede ser usada en un fututo con miras de abracar el

territorio nacional y extranjero. (Alberto 2006).
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2.3.1.2 Factores que determinan la localizacion

e Ubicacion del mercado intermediario.
e Lalocalizacion de las fuentes de materia prima.
¢ Disponibilidad y costo de los servicios basicos

e Disposiciones legales.

2.3.1.3 Insumos requeridos

Los distintos tipos de insumos (materia prima y otros materiales) que se
utilizaron en la fabrica de calzado definiendo sus caracteristicas, calidad,
durabilidad.

2.3.1.4 Organizacion

Se tiene que indicar la estructura de la futura fabrica de calzado, es decir
en lo que se refiere a los recursos humanos disponibles para administrar

el proyecto.

Fundamentacion conceptual

2.4. Estudio econémico

Tiene por objeto ordenar y sistematizar la informaciéon de caracter
monetario, asi como elaborar cuadros analiticos y antecedentes

adicionales para la evaluacion del proyecto. (Alberto 2006).

2.4.1 Costos fijos
Son aquellos que no se ven afectados por variaciones en el volumen de

produccion y ventas que permanecen sensiblemente fijos durante un

periodo determinado de tiempo. (Alberto 2006).
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2.4.2 Costos variables

Son los gastos incurridos por concepto de materia prima, mano de obra,
etc., que sean identificables con el producto que se esta evaluando, los
cuales se incrementan o disminuyen segun el volumen fabricado (Alberto
2006).

2.4.3 Costos totales

Es la relacion porcentual de la suma de los indices financieros: costo de
liquidez, gastos administrativos, activos productivos, promedio,
provisiones, depreciaciones Yy amortizaciones, activos productivos
promedio y resultado del ejercicio, activos productivos promedio (Alberto
2006).

2.4.4 Estado de resultado

Pronuncia que es el que determina la utilidad o pérdida de un ejercicio
econémico, como resultado de los ingresos y gastos; en base a este
estado, se puede medir el rendimiento econémico o utilidad neta que ha

generado la actividad de la empresa (Sapag 2007).

2.4.5 Flujo de caja

Indica que se le llama también estado de flujo de caja, es el estado
financiero que muestra el efectivo generado y utilizado en las actividades
de operacion, inversion y financiamiento. Este estado tiene mayor sentido
practico como presupuesto, siendo una herramienta de vital importancia

dentro de la planificacion financiera a corto plazo (Sapag 2007).
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2.4.6 Punto de equilibrio

Representa el volumen de operaciéon o nivel de utilizacion de la capacidad
instalada, en el cual los ingresos son iguales a los costos, por debajo de
ese punto la empresa incurre pérdida y por arriba obtiene ganancias
(Sapag 2007).

2.4.7 Rentabilidad

Es la relacion generalmente expresada en porcentajes, se establece entre
el rendimiento econémico que proporciona una determinada operacion y
los que ha invertido en ella. En titulos valores se mide calculando los
dineros percibidos (en el caso de las acciones), ademas de la valorizacién
segun su cotizacion, asi como las ventajas a obtenerse por el caracter

preferente de las ampliaciones de capital (Sapag 2007).

2.4.8 Estudio financiero

Con este estudio se demuestra la importancia del proyecto: ¢la idea es
rentable? Esto se construye mediante la comparacién de los costos del
proyecto y los beneficios econémicos que genera, es decir se debe
identificar las fuentes y cuantificar los fondos, de manera tal que se logre
atender los requerimientos del proyecto y sus actividades en forma

oportuna (Sapag 2007).

2.4.9 Lainversion

Es la cantidad de dinero que se necesita para que el proyecto comience a
operar. Incluye, por tanto, el dinero para comprar muebles, equipos y

Utiles de oficina, construccion de instalaciones, pagos de servicios,

salarios y honorarios (Sapag 2007).
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2.4.10 Los ingresos

Son las entradas de dinero del proyecto una vez que empieza la
operacion, por lo que correspondera al estudio financiero determinar con
exactitud el monto y los momentos en que se perciben esos ingresos. Los
calculos de los ingresos para periodos posteriores son las proyecciones
de ingresos y éstas se basan en datos del comportamiento de la

demanda, los precios y la oferta (Sapag 2007).

2.4.11 Los costos

Aparte de la inversion inicial, todo proyecto requiere recursos para operatr,
es decir, genera salidas de dinero imputables a su operacion; estos son
los costos, también conocido como los egresos de los proyectos (Sapag
2007).

2.4.12 Costos de operacion

Son aquellos que se producen para generar un bien o servicio, tales como

salario, asistencia técnica, material, impuesto y otro similar (Sapag 2007).

2.4.13 Costos de administracion

Son todos los referentes a salarios administrativos, papeleria, Utiles de
oficina, servicios publicos y otros similares (Sapag 2007).

2.4.14 Costos financieros
Estan definidos como las salidas de dinero para cubrir el pago de principal

e intereses, en los casos en los cuales el proyecto se financié con un
crédito (Sapag 2007).
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2.4.15Los indicadores del proyecto

Estos indicadores se basan en comparaciones con el contexto
econdémico, los criterios de rentabilidad de las inversiones y la légica de
operacion empresarial, a continuacién se presenta una explicacién de

estos indicadores:

2.4.16 Valor actual neto (VAN)

Establecen que el V.A.N de una inversion es igual a la suma algebraica
de los valores actualizados de los flujos netos de caja asociados a esa
inversion, ademas se define como el valor presente de los rendimientos

futuros descontados del costo de capital menos el costo de la inversion.

El modelo matematico del VAN, se observa a continuacion:

a4,
VAN = —FE, + > ’

— (1 +i)

Doénde:

Eo - inversion en el afio cero.

VA - ingresos menos egresos para el periodo j.
n - nimero de periodos totales.

i - tasa.

2.5. Tasa Interna de Retorno (TIR)

Sefialan que la tasa de interés a la cual la decision de inversién es
indiferente, entre el proyecto y el mejor uso alternativo. Este es un
criterio utilizado para la toma de decisiones sobre los proyectos de
inversion, se define como la tasa de interés que hace que el VAN del

proyecto sea igual a cero (Keller 2006).
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2.6. Relacién Beneficio y Costo

La Relaciéon Beneficio/Costo, se define como aquel coeficiente de
evaluacion de proyectos, que resulta de dividir los ingresos netos
actualizados entre los egresos. En otras palabras, indica cuanto
representan los ingresos actualizados respecto a los egresos

actualizados.

En este analisis se comparan los beneficios obtenidos con los costes ,en
un principio se considerard un negocio viable todo aquel en el que este

tipo determinado proyecto de analisis salga positivo (Keller 2006).

La relacion Beneficio / Costo se la puede establecer de la siguiente
manera:

B/C > 1,0 financieramente es factible.

B/C = 1,0 financieramente es indiferente.

B/C < 1,0 financieramente no es factible.

En donde los ingresos y los egresos deben ser calculados de un modo
gue no genere pérdidas para la empresa y por el contrario tenga un
criterio de ganancias para que uno de los objetivos se cumplan como el

de generar beneficios a la empresa y su personal.

2.7 Fundamentacién legal

2.7.1 Constitucién de la empresa

El andlisis del marco legal del proyecto es trascendental para la
realizacion de la constitucion juridica de la empresa, pudiendo ésta
conformarse segun sus necesidades y adaptandose a los tipos de
conformacion establecidos en la Ley de Compafiias segun el Art. 2 en la

que detalla que:
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Hay cinco especies de compariias de comercio, a saber:
e La compafia en nombre colectivo;
e La compafiia en sociedad simple y dividida por acciones;
e La compafiia de responsabilidad limitada;
e La compafia anénima;y,

e La compafia de economia mixta.

2.7.2 Obtencién del RUC

Cuando la inscripcibn en el RUC la realiza personalmente el
representante legal de la persona juridica u otros tipos de contribuyentes,
podra prescindir de los formularios de inscripcion. Para lo cual debera
exhibir el original y presentar fotocopia de los siguientes documentos:

e Copia de cédula del representante legal,

e Copia de certificado de votacidon del representante legal,

e {Copia de la planilla de Servicio Basico
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CAPITULO Il

METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION



3.1. Materiales y métodos

3.1.1 Ubicacion de la investigacion.

La presente investigacion se la realizo en el canton EI Empalme, provincia
del Guayas, se ubica entre las coordenadas de 1° 2" 46 latitud y 79°
38'1 'de longitud a una altura aproximada de 74 m, s, n, m. con una
poblacion de 74 451 habitantes, Censo 2010

3.1.2 Materiales y equipos

Suministros de oficina

e Lapiz

e Copias

e Borrador

e Resmas de hojas de papel bond A4

e Lapiceros

Materiales bibliograficos

e Texto bibliografico
e Revistas cientifica sobre el producto

e Lincografia

Equipos

e Computadora

e Escaner

e Impresora

e Calculador

e Camara fotografica

e Pendrive
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3.1.3 Tipo de investigacion

Investigacion descriptiva

Este tipo de investigacion se aplico con el objeto de plasmar la
informacion en datos reales para emplearlo en la creaciébn de una
distribuidora de zapatos de marcas.

Investigacion de campo

Este tipo de investigacion permitié indagar a los actores objeto de estudio,

a través de la aplicacion de una encuesta.
Investigacion bibliografica
La investigacion bibliografica fue la base para obtener la informacion

relevante cientifica que permitio la elaboracién del marco teorico de la

propuesta planteada.

3.1.4 Métodos

El objeto final de la investigacion fue definir la estructura del mercado
donde operara la empresa, para cuyo estudio se utilizé los siguientes
métodos:

Deductivo

Este método se lo utilizo para el analisis l6gico de la informacion general

para implantar el plan de negocios en la creacién de la empresa.
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Analitico-sintético
A través de este método se hizo posible la intuicién de todos los hechos e
idea, caso, es decir, permiti6 examinar la informacién en relacién a la

investigacion.

Mientras que la sintesis ayudd al analisis de la investigacion de campo

para obtener resultados de la informacién detallada.

Historico- l6gico descriptivo- sistémico

Este método se lo aplicé para analizar cientificamente los hechos sobre la
oferta de zapatos de marcas nacionales e internacionales, la descripcion
de las caracteristicas del comportamiento del consumidor bajo el sistema
de los negocios.

Estadistico

Permiti6é la tabulacion de datos, diagramacion grafica de la informacién

gue se obtuvo en el proceso de la investigacidon; también ayud6 en

andlisis y discusion de los resultados.

3.1.5 Fuentes

Fuentes primarias

La informacion primaria se la obtuvo de la aplicacion de la encuesta a los

negocios minoristas de calzados formales e informales del canton El

Empalme.
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Fuentes secundarias
La informacion requerida para el trabajo investigativo se lo obtuvo a través
de la revision textos especializados, revistas, folletos, documentos e

internet, entre otros.

3.1.6 Determinacién de instrumentos

Las herramientas a utilizarse en el levantamiento de la informacion y su

andlisis se detallan a continuacion:

o Creacién de instrumentos para la investigacion

o Levantamiento de informacion basados en el estudio muestral

o Creacion de la base de datos, luego de pasar los siete controles de
calidad.

o Andlisis estadistico primario de informacion, a través de la creacion

de tablas estadisticas.

o Estructuracion de indicadores multiobjetivos que facilitan la
identificacion de factores estratégicos en diferentes dimensiones de
andlisis.

o Creacién de un analisis multicriterio para identificar las prioridades

en cuanto a la implantacién del plan de marketing.

3.1.7 Poblacién

El universo poblacional objeto de la investigacion fue de 385 negocios

formales e informales del canton El Empalme.

3.1.8 Muestra

Para el calculo del tamafio de la muestra, por ser una poblacion menor a

los 30.000, se consider6 la poblacion de 385 negocios formales e
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informales a quienes se les aplico la encuesta, producto de esta actividad
se obtuvo los datos que permitieron definir los resultados.
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CAPITULO IV

RESULTADOS Y DISCUSION



4.1 Resultados

Pregunta 1. ¢Cuantos afios tiene en el negocio operando en el mercado
y como considera su empresa?

Cuadro 1. Empresa formal e informal y aflos operando en el mercado.

_ EMPRESA
ANOS TOTAL %
FORMAL INFORMAL

1A4 10 165 175 45%

4A6 20 122 142 37%

6 A8 5 40 45 12%

8 A10 2 15 17 4%
10 A MAS 2 4 6 2%

TOTAL 39 346 385 100%

Fuente: Encuesta

Elaborado: autora

B FORMAL M INFORMAL
89.87%

94%
86%

89% 10.1
6% 149 1%y 12% 88% 339, 7%

1 A 4 4 A6 6 A 8 8 A 10 10 A TOTAL
MAS

Gréfico 1. Empresa formal e informal

Analisis.

Del total de la poblacion objeto de estudio, en su mayoria de los negocios
tienen operando en el mercado aproximadamente cuatro afios, negocios
gue su forma operativa son informales el 89.87%; mientras que el 10.13%
su operatividad es formal; asi lo reporta la informacién obtenida durante el

proceso del estudio; significa que el mercado potencial es informal.
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Pregunta 2. ¢ Su negocio solo oferta calzados?
Cuadro 2. Solo oferta de calzados

OFERTA FRECUENCIA %
Sl 4 1%
NO 381 99%

TOTAL 385 100%

Fuente: Encuesta

Elaborado: autora
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Grafico 2. Oferta de calzados

Analisis.

Segun la poblacion objeto de la investigacion, del total del tamafio de la
muestra, el 99% de la poblacién encuestada sostienen que en su negocio
no solo oferta calzado; mientras que el 1% manifestaron que su negocio
solo expenden zapatos; resultados que comprueba que la mezcla de las
lineas de productos es una estrategia para satisfacer el consumidor, es
decir, concuerda con lo manifestado por KERIN en su programa del

marketing relacional.
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Pregunta 3. ¢ Su negocio, la venta de zapatos con que otra linea de

producto lo mezcla?

Cuadro 3. Zapatos con gue otra linea de producto

LINEA PRODUCTO FRECUENCIA %
ROPA 153 40%
ARTICULOS BAZAR 232 60%

TOTAL 385 100%

Fuente: Encuesta

Elaborado: autora
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Gréafico 3. Mezcla linea de productos

Analisis.

Los negocios participantes en la investigacion, el 60% de la muestra,
mezclan la oferta de calzados con articulos de bazar; mientras que el 40%
mezclan la oferta de calzados articulos de vestir; significa que es
necesario la mezcla de la linea de producto, tal como lo sugieren las

estrategias de marketing, Kotller.
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Pregunta 4. ¢Los calzados que su negocio oferta lo compra a
distribuidora en otra ciudad o en la industria?

Cuadro 4. Lugar de compra del producto

LUGAR FRECUENCIA %
DISTRIBUIDORAS 96 25%
OTRA CIUDAD 224 58%
FABRICAS 65 17%

TOTAL 385 100%

Fuente: Encuesta
Elaborado: autora
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Grafico 4. Lugar de adquisicion del producto

Analisis.

La tabulacion de la informacion obtenida en el proceso de la investigacion,
se determindé que el 58% de la poblacion encuestada afirmaron que el
producto que oferta su negocio lo adquieren en otras ciudades, el 25% de
los negocios encuestados sostienen que el producto lo compran a
distribuidoras, mientras que el 17% de la muestra compran el producto
directamente en la fabrica; resultado que representa un mercado atractivo

para la implantar la distribuidora.
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Pregunta 5. ¢El calzado que su negocio oferta de qué origen es?

Cuadro 5. Origen del calzado que ofertan los negocios

PROCEDENCIA CANTIDAD %
275 71%
NACIONAL
110 29%
INTERNACIONAL ?
TOTAL 385 100%
Fuente: Encuesta
Elaborado: autora
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Analisis.

Grafico 5. Procedencia del calzado que ofertan los negocios

En cuanto al origen del calzado que los negocios ofertan, el 71% de la

poblacién encuestada manifestaron que el producto que ofertan sus

negocios son de origen nacional; mientras que el 29% de la muestra que

el producto que ofertan es de origen internacional; significa que el

mercado tiene una cultura de consumir productos ecuatorianos, aunque

existe un menor

porcentaje que consumen productos de origen

internacional, sostenibilidad que hace un mercado por estilo de vida.

35



Pregunta 6. ¢ El calzado de origen nacional que su negocio oferta, cual es
el mas vendido?

Cuadro 6. El calzado de origen nacional, el mas vendido

GENERO CANTIDAD %

MASCULINO 110 29%
FEMENINO 275 71%
TOTAL 385 100%

Fuente: Encuesta

Elaborado: autora
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Gréfico 6. El calzado de origen nacional, el mas vendido

Analisis.

Como lo demuestra la poblacion encuestada, el 71% de la muestra
sostienen que el producto que ofertan, el que mayor venta es el femenino;
mientras que el 29% de los encuestados manifiestan que el calzado que
menor oferta tiene es el masculino; analisis que define el mercado

femenino como el mas atractivo para el negocio.
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Pregunta 7. ¢ El calzado de hombre de origen nacional que su negocio

oferta, cual es el mas vendido?

Cuadro 7. El calzado nacional de hombre mas vendido

TIPOS DE CALZADOS CANTIDAD %
FORMAL 80 21%
CASUAL 110 29%
DEPORTIVO 195 51%
TOTAL 385 100%

Fuente: Encuesta

Elaborado: autora
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Grafico 7. Calzado de hombre mas vendido

Analisis.

El calzado de hombre de origen nacional, el 50% de la muestra certifica
en su opinion que el zapato que mas se vende es el deportivo, mientras
que el 29% de la poblacion encuestada sostiene que el zapato que menor
demanda tiene en el mercado es el casual y el calzado formal representa
el 21% de la demanda; significa que el mercado es muy atractivo para

todo los tipos de calzados.

37



Pregunta 8 ¢ El calzado de mujer de origen nacional que su negocio

oferta, cual es el mas vendido?

Cuadro 8. El calzado nacional de mujer mas vendido

TIPOS DE CALZADOS CANTIDAD %
FORMAL 60 16%
CASUAL 110 29%
DEPORTIVO 215 56%
TOTAL 385 100%

Fuente: Encuesta

Elaborado: autora
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Grafico 8. Calzado de mujer mas vendido

Analisis.

En cuanto al calzado de mujer de origen nacional, el 55% de la muestra

afirma en su opinidn que el zapato que mas se vende es el deportivo,

mientras que el 29% de la poblacién encuestada sostienen que el zapato

gue menor demanda tiene en el mercado es el casual y el calzado formal

representa el 21% de la demanda; significa que el mercado es muy

atractivo para todo los tipos de calzados.
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Pregunta 9 ¢El calzado de origen internacional que su negocio oferta,

cual es el mas vendido?

Cuadro 9. Calzado de origen internacional mas vendido

GENERO CANTIDAD %

MASCULINO 120 31%
FEMENINO 265 69%
TOTAL 385 100%

Fuente: Encuesta

Elaborado: autora
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Grafico 9. Calzado de origen internacional mas vendido

Analisis.

Segun la poblacién encuestada, el 69% de la muestra sostienen que el
producto que ofertan, el que mayor venta presenta es el femenino;
mientras que el 31% de los encuestados manifiestan que el calzado que
menor oferta tiene es el masculino; analisis que define el mercado

femenino como el mas atractivo para el negocio.
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negocio oferta, cual es el mas vendido?

Cuadro 10. Calzado de hombre de origen internacional mas vendido

TIPOS DE CALZADOS CANTIDAD %
FORMAL 90 23%
INFORMAL 120 31%
DEPORTIVO 175 45%
TOTAL 385 100%

Fuente: Encuesta

Elaborado: autora
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Gréfico 10. Calzado de hombre de origen internacional mas vendido

Andlisis.

El calzado de hombre de origen internacional, el 45% de la muestra
sostienen en su opinién que el zapato que mas se vende es el deportivo,
mientras que el 30% de la poblacion encuestada manifiestan que el
zapato que menor demanda tiene en el mercado es el informal y el
calzado formal representa el 23% de la demanda; significa que el

mercado es muy atractivo para todo los tipos de calzados.
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Pregunta 11 ¢ El calzado de mujer de origen internacional que su negocio

oferta, cual es el mas vendido?

Cuadro 11. Calzado de mujer de origen internacional mas vendido

TIPOS DE CALZADOS CANTIDAD %

FORMAL 65 17%
INFORMAL 125 32%
DEPORTIVO 195 51%
TOTAL 385 100%

Fuente: Encuesta

Elaborado: autora
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Gréfico 11. Calzado de mujer de origen internacional mas vendido

Andlisis.

En cuanto al calzado de mujer de origen internacional, el 51% de la
muestra afirma en su opinidbn que el zapato que mas se vende es el
deportivo, mientras que el 32% de la poblacién encuestada sostiene que
el zapato que menor demanda tiene en el mercado es el informal y el
calzado formal representa el 17% de la demanda; significa que el

mercado es muy atractivo para todo los tipos de calzados.
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Pregunta 12. ¢De los siguientes rangos de precio cual es el que le

brindan mayor beneficio al venderlo?

Cuadro 12. Rango de precios

RANGO CANTIDAD %
5A10 248 64%
10A 15 98 25%
15A 20 39 10%
TOTAL 385 100%
Fuente: Encuesta
Elaborado: autora
Grafico 12. Rango de precios
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Analisis.

Como lo demuestra la poblacion encuestada, el 64% de la muestra
sostienen que el producto que ofertan entre 5 a 10 ddlares, es el de
mayor venta; mientras que el 25% de los encuestados manifiestan que el
calzado que menor oferta tiene el 10 a 15 délares y los que menos se

ofertan son los de 15 a 20 ddlares con un porcentaje del 10%.
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4.2 Propuesta
4.2.1 Titulo propuesta

“Plan de negocios para la creacion de una distribuidora de zapatos de

marcas nacionales e internacionales en el cantén El Empalme, ano 2013”

4.2.2 Justificacion

La propuesta se justifica porque el estudio se centré en la busqueda de la
intencion de compra de calzado de marcas nacionales e internacionales
que ofertard la distribuidora al mercado minorista formal e informal;
también se orienta al desarrollo comercial del cantén, indicador que hace
factible el asentamiento de la distribuidora de zapato, es decir, el entorno
econodmico es adecuado para el posicionamiento del producto.

La distribuidora de calzado, asentado en el cantén EI Empalme, se
constituye en el epicentro del buen gusto de la ciudadania que por
excelencia de vestir elegante sus pies con productos exclusivos de
procedencia nacional y extranjera, satisfaciendo las necesidades del

mercado de demanda en el area del calzado exclusivo de marcas,

Otras de las grandes razones que se justifica la propuesta, es porque una
vez que se encuentra en ejecucion el negocio se logra que los duefios de
negocios minoristas formales e informales ya no tiene que viajar a otras
ciudades del pais para adquirir el producto, esto le permite al cliente
ahorro economico y tiempo; mientras que la empresa logra mayor
mercado y posicionamiento. Por otro lado, el consumidor final, también se
beneficia porque la existencia del producto en el mercado es facil

obtenerlo sin tener que buscarlo en otras ciudades del pais.
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4.2.3 Laempresa

4.2.3.1 Nombre de laempresa

“DISTRIBUIDORA DE CALZADO JORCAR”

Tal como su nombre lo indica, la empresa y su actividad econémica se
orienta a la distribucion de zapatos exclusivo de marcas nacionales e

internacionales.

4.2.3.2 Vision de la empresa

La vision de la empresa es posicionarse como lider en el mercado
distribuidor de zapatos de marcas exclusivas de origen nacional y
extranjero, tal como lo ofertan las grandes empresas de las ciudades del

pais.

4.2.3.3 Mision de la empresa

La mision de la empresa es ofertar a los negocios minoristas formales e
informales de zapatos de marcas nacionales e internacionales del canton
El Empalme, satisfaciendo las necesidades y exigencias del mercado

consumidor.

4.2.3.4 Objetivo de la empresa

Desarrollar estrategias de comercializacion para lograr el posicionamiento
del calzado de marcas de origen nacional y extranjero, satisfaciendo de la

demanda insatisfecha, mejorando el nivel de vida de la ciudadania.
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4.2.3.5 Metas de la empresa

Para lograr que se cumpla la visién, mision y los objetivos de la empresa,

sus metas que le sirven de marco orientador son:

e Lograr la apertura de la “Distribuidora” en el canton El Empalme.

e Posicionar el producto de marcas de origen nacional e internacional.

e Una vez puesta en marcha la empresa, lograra captar el mercado en
un 20% en el primer afio, a partir del segundo afio se proyecta un
crecimiento del 0,06% sobre el logrado del primer afio y asi

sucesivamente para los demas afos hasta llegar lo planificado.

4.2.3.6 Ubicacion sectorial y fisica

4.2.3.7 Ubicacion sectorial

La estructura geografica o zona de mercadeo de la empresa, abarca los
negocios minoristas formales e informales y la poblacion del canton El
Empalme, sector donde se ubica la operacion de la empresa, su base
sustentable econdmica esta orientada a la explotacion Industrial, Agricola,
Comercial y de Servicios, sectores que hacen que el mercado sea
atractivo para la implantacién del negocio.
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4.2.3.8 Ubicacion fisica

La distribuidora, su instalacion fisica se ubica en la Avenida Vicente
Rocafuerte en el canton El Empalme, provincia del Guayas, estructura
que cumple con los estandares de calidad, igual que los productos a
ofertarse seran de alta calidad, tal como lo exige el mercado.
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4.2.3.9 Recursos

La empresa, para su operatividad y lograr posicionarse en el mercado

meta, requiere del recurso que a continuacion se detalla:
4.2.4.0 Administrativos

Para factibilidad la ejecucion del proyecto, se requiere de una estructura
organizacional operativa, estructura que posee los lineamientos de la
administracion moderna como herramienta guia para que el gerente
propietario de la distribuidora logre sus metas, para el efecto se ha
diseflado una superestructura que cumple con los principios de la

administracion moderna.

Estructura Organizacional

CUMBRE
ESTRATEGICA

TECNO
ESTRUCTURAL

STAFF DE
APOYO

NUCLEO
OPERATIVO
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Cumbre estratégica

Segun Henry Mintzberg (1998) establece que la cumbre estratégica es la
gue se encarga de asegurar que la organizacion cumpla con su mision de
manera efectiva, bajo este principio la cumbre de la distribuidora es la
siguiente: Gerente

Linea media

La Linea Media ejecuta una cantidad de tareas en la corriente de la
supervision directa, hacia arriba con la Cumbre Estratégica y hacia abajo
con el Nucleo Operativo; manteniendo contacto de enlace con los
miembros de la Tecnoestructura y el Staff de Apoyo, a fin de lograr mayor
rapidez en el desarrollo y logros de los objetivos, linea que esta

constituida por: Subgerente

Staff de apoyo

El staff de apoyo suministra a la organizacibn apoyo operacional con
cierto material logistico, lo constituyen:

e Secretaria
e Seguridad.

e Servicios Generales

Tecno estructura

La tecno estructura es la instancia administrativa que asesora y establece
mecanismo de formalizacion al resto de la organizacién, es decir, dentro
de la tecno estructura se encuentran los analistas, planificadores,

disefiadores, asesores técnicos y legales, etc.
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Nucleo operativo

El nucleo operativo se lo ha considerado como el corazén de la
organizacion, porque abarca todos aquellos miembros que realizan el
trabajo basico y que estan relacionados directamente con la produccion
gue genera la empresa, es decir, son los actores directos en el proceso y

los resultados que se obtenga de la funcionalidad del nucleo.

e Departamento Administrativo.
e Departamento Financiero.

e Departamento de Comercializacion.

Instalaciones de la produccién

Las instalaciones productivas de la empresa, son los siguientes:
e Local funcional.
e Vitrinas
e Un computador
e Una impresora para impresion de facturas
e Linea telefénica convencional
e Mobiliarios de oficina y sala de recepcion

e Estructura de almacenamiento del producto.

4.2.4.1 Financieros

La empresa pondra en funcionamiento su actividad econdmica con
créditos de la Corporacion Financiera Nacional CFN como inversion
inicial de $120.000,0, capital asignado para la instalacion del negocio,
mismo que se amortizara durante 10 afios con el sistema financiero de

amortizacion gradual. Con una tasa de interés del 5,5%
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INVERSION

INTERES
PERIODO

CUOTA

$ 120.000,00
5,5%

10

$ 15.920,13

CUADRO 12 Amortizacién del capital invertido

CIL\IJOOI'T'ES PRE;/I.ENTE INTERES CAPITAL PAGO SALDO
1 $ 120.000,00 | $6.600,00 | $9.320,13 | $15.920,13 |$ 110.679,86
2 $110.679,86 | $6.087,39 | $9.832,74 | $15.920,13 |$100.847,12
3 $ 100.847,12 | $5.546,59 | $10.373,54 | $15.920,13 | $90.473,58
4 $90.473,58 | $4.976,05 | $10.944,08 | $15.920,13 | $ 79.529,50
5 $79.529,50 | $4.374,12 | $11.546,01 | $15.920,13 | $ 67.983,49
6 $67.983,49 | $3.739,09 | $12.181,04 | $15.920,13 | $55.802,45
7 $55.802,45 | $3.069,13 | $12.851,00 | $15.920,13 | $42.951,45
8 $42.951,45 | $2.362,33 | $13.557,80 | $15.920,13 | $ 29.393,65
9 $29.393,65 | $1.616,65 | $14.303,48 | $15.920,13 | $15.090,17
10 $15.090,17 | $829,96 | $15.090,17 | $15.920,13 $ 0,00

Fuente: Investigacion directa

Elaborado: Autor
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4.2.5 Factibilidad

La factibilidad de la empresa descansa en un sistema presupuestario de

los costos operacionales y la rentabilidad del negocio.

4.2.6 Costos operacionales

Los costos operacionales de la empresa son de $ 120.000,00, incluido el

imprevisto del 5%. En estos se han incluido los permisos necesarios para

la puesta en marcha.

CUADRO 13. Costos operativos

DETALLE VALOR
EQUIPO DE OFICINA $ 860,00
ESCRITORIO $ 200,00
SILLON $ 100,00
VITRINAS $ 200,00
PERCHAS METALICAS $ 360,00
EQUIPO DE COMPUTO $ 700,00
COMPUTADORA $ 500,00
IMPRESORA $ 150,00
TELEFONO $ 50,00
PERMISOS $ 320,00
LEGALIZACION DE LA EMPRESA $ 200,00
PATENTE MUNICIPAL $ 35,00
PERMISO DE FUCNIONAMIENTO $ 50,00
TASA CUERPO DE BOMBEROS $ 35,00
ADECUACIONES $ 350,00
PUBICIDAD $ 760,00
CAPITAL DE TRABAJO $111.295,71
SUB-TOTAL $114.285,71
IMPREVISTOS 5% $5.714,29
TOTAL $ 120.000,00

Fuente: Investigacion directa

Elaborado: Autora
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4.2.7. Rentabilidad

La rentabilidad de la empresa en su primer afio de ejercicio econémico, se
obtiene una utilidad neta de $ 39.960,59 ddlares, a partir del segundo afio
de operaciones tendra un crecimiento del 6%, tal como se lo detalla en el

cuadro de flujo de efectivo.
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CUADRO14. Compra a Proveedores

NACIONALES INTERNACIONALES
CALZADO MUJER HOMBRE MUJER HOMBRE TOTALES
PC| CM | TOTAL |PC| CM | TOTAL | PC| CM | TOTAL | P.C | CM | TOTAL
Deportivo |12,00|1.350,00 | 16.200,00 | 13,00 | 1000,00 | 13.000,00 | 32,00 | 300,00| 9.600,00|25,00|472,00| 11.800,00| 50.600,00
Casual  [11,00|1.200,00 | 13.200,00|14,00| 700,00| 9.800,00|33,00|300,00| 9.900,00 28,00 |300,00| 8.400,00| 41.300,00
Formal  |13,00|1.000,00| 13.000,00|12,00] 500,00| 6.000,00|32,00|200,00| 6.400,00|26,00|200,00| 5.200,00| 30.600,00
TOTALES 42.400,00 28.800,00 25.900,00 25.400,00 | 122.500,00
CUADRO 15. Ventas
NACIONALES INTERNACIONALES
CALZADO MUJER HOMBRE MUJER HOMBRE TOTALES
PC| CM | TOTAL |PC| CM | TOTAL | PC| CM | TOTAL | P.C | CM | TOTAL
Deportivo | 24,00 | 1.350,00 | 32.400,00 | 26,00 | 1000,00 | 26.000,00 | 64,00 | 300,00 | 19.200,00 | 50,00 | 472,00 | 23.600,00 | 101.200,00
Casual  |22,00|1.200,00 | 26.400,00|28,00| 700,00|19.600,00 | 66,00 | 300,00 | 19.800,00 | 56,00 | 300,00 | 16.800,00| 82.600,00
Formal  |26,00]|1.000,00 | 26.000,00|24,00| 500,00/ 12.000,00 | 64,00 | 200,00 | 12.800,00 | 52,00 | 200,00 | 10.400,00| 61.200,00
TOTALES 84.800,00 57.600,00 51.800,00 50.800,00 | 245.000,00
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Cuadro 16. Flujo de efectivo

DETALLE ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS $ 245.000,00 | $ 259.700,00 | $ 275.282,00 | $297.304,56 | $ 321.088,92
Ventas $ 245.000,00 | $ 259.700,00 | $ 275.282,00 | $297.304,56 | $ 321.088,92
COSTOS $157.884,67| $167.103,47| $176.873,60| $189.980,94| $204.093,07
Costos fijos $35.384,67| $37.253,47| $39.232,60 $41.328,66| $43.548,61
Publicidad $ 800,00 $ 816,00 $ 832,32 $ 848,97 $ 865,95
Servicios basicos $ 520,00 $ 530,40 $ 541,01 $ 551,83 $ 562,86
Alquiler $ 2.400,00 $ 2.400,00 $ 2.400,00 $ 2.400,00 $ 2.400,00
Suministro de oficina $ 500,00 $ 510,00 $ 520,20 $ 530,60 $ 541,22
Suministro de limpieza $ 420,00 $ 428,40 $ 436,97 $ 445,71 $ 454,62
sueldos y salario $30.399,97| $32.22397| $34.157,41| $36.206,85| $38.379,26
Depreciacion $ 344,70 $ 344,70 $ 344,70 $ 344,70 $ 344,70
Costo variable $122.500,00| $129.850,00| $137.641,00| $148.652,28| $ 160.544,46
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Mercaderia $ 122.500,00| $129.850,00| $137.641,00| $148.652,28| $ 160.544,46

UTILIDAD ANTES DE LA

PARTICIPACION A LOS $87.115,33| $92.596,53| $98.408,40| $107.323,62| $116.995,85

TRABAJADORES

Participacion a los trabajadores 15% $13.067,30| $13.889,48| $14.761,26| $16.098,54| $17.549,38

UTILIDAD ANTES DEL IMPUESTO A

LA RENTA $74.048,03| $78.707,05 $83.647,14 $91.225,08 $ 99.446,47

Impuesto a la renta 25% $18.512,01| $19.676,76| $20.911,78| $22.806,27| $24.861,62

UTILIDAD NETA $55.536,02| $59.030,29| $62.735,35 $68.418,81| $74.584,86

Depreciacion $ 344,70 $ 344,70 $ 344,70 $ 344,70 $ 344,70

Amortizacion $15.920,13| $15.920,13| $15.920,13 $15.920,13| $ 15.920,13
INVERSION

EQUIPO DE OFICINA $ 860,00

EQUIPO DE COMPUTO $ 700,00

PERMISOS $ 320,00
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ADECUACIONES $ 350,00
PUBLICIDAD $ 760,00
CAPITAL DE TRABAJO $111.295,71
SUB-TOTAL $114.285,71
IMPREVISTOS 5% $5.714,29
TOTAL $ 120.000,00
FLUJO NETO DE FONDOS -$ 120.000,00| $39.960,59| $43.454,86| $47.159,92| $52.843,38| $59.009,42

Fuente: Investigacion directa

Elaborado: Autora
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CUADRO 17. ESTADO DE RESULTADOS

. AN

DESCRIPCION 0 1 5 3 2 4 5
VENTAS 245.000,00 |259.700,00 |275.282,00 |291.798,92 |309.306,86
(-)COSTOS OPERATIVO 157.884,67 |172.584,67 | 188.166,67| 204.68359| 222.191,53
LTIEIDADIMAGINAL 87.115,33  |87.115,33 87.115,33| 87.11533|  87.115,33
(-JCOSTOS FINACIEROS 5.750,00  |4.819,44 3.878,17|  2.926,08 1.963,04
B 81.365,33 | 82.295,89 83.237,16| 84.189,25|  85.152,29
(-)PARTICIPACION A TRABAJADORES
(15%) 12.204,80  |12.344,38 12.485,57| 12.62839|  12.772,84
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTO 69.160,53 |69.951,51 70.751,59| 71.560,86|  72.379,45
(-)IMPUESTO (25%) 17.290,13  |17.487,88 17.687,90|  17.890,22 18.094,86
UTLIDAD GRAVABLE 51.870,40 |52.463,63 53.063,69| 53.670,65|  54.284,58
(-) RESERVS LEGAL 10% 5.187,04  |5.246,36 5.306,37|  5.367,06 5.428,46
UTILIDAD NETA 12000000  |46.683,36 |47.217,27 |47.75732 4830358 |48.856,13

Fuente: Investigacion directa

Elaborado: Autora
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4.2.8. Anélisis econdmico de lainversién

El analisis econdmico del proyecto se lo realiz6 en base al flujo de
efectivo, tomando la inversion del primer afio en la que reporta un flujo de
efectivo de $ 39.960,59 de ddlares, a partir del segundo afio se estimo
una tasa de crecimiento anual de 6% hasta el final del proyecto; el VAN
del proyecto es de $293.901,70 dolares.

4.2.9. Tasainterna de retorno y el Beneficio costo

La inversién en la instalacion de la distribuidora, se proyecta a ofertar
zapatos de marcas de origen nacional y extranjero, la tasa interna de
retorno TIR es del 28%, indicador econdmico que determina que la
explotacion del mercado de oferta de calzado exclusivo de marcas
nacionales e internacionales como actividad econdémica se justifica,
significa que la puesta en ejecucién la propuesta, la empresa va lograr los

objetivos planteados.

El beneficio costo de la empresa es el siguiente:
e VAN $293.901,82

e TIRS$28%

Después de haber dividido estos resultados se obtiene que el B/C es de $
1,60.

4.2.10. Punto de equilibrio

El punto de equilibrio representa el nivel de ventas mensuales que la
empresa debe fijar para no obtener ni pérdidas ni ganancias. Para el
empresario es importante conocer el punto de equilibrio, ya que éste le
permite tomar correctivos y decisiones al presentarse cualquier
desequilibrio econémico; en la distribuidora de calzados, el punto de

equilibrio es de $ 70.768,34 ddlares en la operatividad del primer afio.

58



Los valores necesarios para el calculo de punto de equilibrio son los

siguientes:

Costos fijos

$ 35.384,67

Costo variable $ 122.500,00

Ventas

$ 245.000,00
P E CF
. . - 1 _ Q
V
P.E. = $ 35.384,67
1 - $122.500,00
$ 245.000,00
P.E. = $ 35.384,67
1 -$%$0,50
P.E. = $ 35.384,17
0,5
P.E.= $ 70.768,34
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4.3. Discusion

De acuerdo a los resultados, producto del estudio, se determiné que el
mercado potencial para la distribuidora de calzados es informal, negocios
gue estan desatendido por las distribuidora directa de la fabrica de
calzado al subdistribuidor; significa que existe demanda insatisfecha
porque la informacion obtenida en el proceso de la investigacion, en la
mayoria de la poblaciébn encuestada afirmaron que el producto que
ofertan en sus negocios lo adquieren en otras ciudades, especialmente

donde se ubican las fabricas de calzados.

Para que la distribuidora garantice su actividad econOmica, los
indicadores del mercado de demanda se relaciona con la administracion
de ventas de mark W, j y greg w m (2009), que dice el potencial del
mercado es una estimacion de las posibles ventas durante un plazo
determinado y en condiciones ideales dentro de una zona geografica

especifica

Los negocios objeto de la investigacion, en su mayoria, la poblacion
encuestada sostienen que su negocios se mantienen en el mercado,
porque mezclan la oferta de calzados de origen nacional e importados con
articulos de bazar, estrategia que se relaciona con los fundamentos de
Stanto, Etzel y Walker (2007), que dice una mezcla de producto es el
conjunto de todos los productos ofrecidos a la venta por una empresa.

En cuanto al analisis econdmico del proyecto, se obtuvo un flujo de
efectivo de $ 39.960,59 de ddlares en primer afio, mientras que para los
afios subsiguiente se estim0 una tasa de crecimiento anual de 0,06%
hasta el final del proyecto y , un VAN de $ 293.901,82 ddlares, con una
tasa de retorno del 21%; indicador econdmico que determina que la
explotacion del mercado de oferta de calzado exclusivo de marcas

nacionales e internacionales como actividad econdmica es factible,
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significa que la puesta en ejecucién la propuesta, la empresa va lograr los
objetivos planteados.

Los indicadores del andlisis econémico coinciden con lo manifestado por
Hernandez (2010), criterio plantea que el proyecto debe aceptarse si su
valor actual neto (VAN) es igual o superior a cero, donde el VAN es la
diferencia entre todos sus ingresos y egresos expresados en moneda
actual. La tasa interna de retorno, segun Ortega (2009), es factible y
viable desde el punto de vista econémico porque la actualizacién de la
tasa es igual al valor presente de los ingresos totales con el valor

presente de los egresos totales.

4.4. Comprobacion y/o desaprobacién de la hipotesis

Luego del analisis de los resultados del presente estudio, se logrd estimar
que el mercado y su demanda, su base potencial son las empresas que
se encuentran constituidas informalmente, las que se encuentran
desatendidas por las distribuidoras directa del fabricante, significa que el

mercado es atractivo para el negocio.

En cuanto a lo econémico, el flujo de efectivo demuestra la factibilidad en
la creacién de la empresa y su permanencia en el mercado porque la
recuperacion del capital es del 21%, indicador que tiene relacién con la
investigaciéon de Barbosa (2012), estudio que presenta un TIR de 28%,

indicadores que permite dar por aprobada la hipotesis planteada.
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CAPITULO V

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES



5.1 Conclusiones

De acuerdo a los resultados, producto de la investigacion, se llegd a las

siguientes conclusiones:

La investigacion demostrdo que los negocios que ofertan zapatos, se
mantienen en el mercado porque mezclan la linea de calzados con
articulos de bazar; mercado potencial que demanda el producto, se
encuentra constituida por las empresas informales, los productos que
ofertan lo adquieren en otras ciudades con el propdsito de reducir los

costos que le permita contrarrestar la competencia.

En cuanto al estudio técnico operacional para la implantacion de la
distribuidora de zapatos de marcas, se estableci6 una estructura
organizacional para que la empresa le permita cumplir con su mision de
manera efectiva, bajo el principio de Henry Mintzberg (2009), estructura
que posee los lineamientos de la administracion moderna como
herramienta guia para que el Gerente Propietario de la distribuidora logre

sSus metas.

Con respecto al analisis econémico, se obtuvo un flujo de efectivo
significativo en relacion con los costos operativos del primer afio y un TIR
del 28%; indicador econdmico que determina que la explotacion del
mercado de oferta de calzado exclusivo de marcas nacionales e

internacionales como actividad econdémica es factible.
Para el cumplimiento de los objetivos planteado, se establecié la

estructura de un plan que le permita al negocio lograr la operatividad en el

mercado.
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5.2 Recomendaciones

De acuerdo a las conclusiones establecidas, se sugiere los siguientes:

Poner en ejecucion la propuesta, porque existe un mercado de demanda
insatisfecha porque no existe una distribuidora que les provea del

producto a costo de fabrica.

Para una operatividad efectiva, se sugiere a los ejecutivos de la empresa
poner en marcha el negocio bajo la estructura administrativa sugerida por

Henry Mintzberg (2009) como marco orientador.

Tomar en consideracion los indicadores econdmico que son factibles en la
explotacion del negocio, se recomienda al empresario poner en ejecucion
la empresa, sin dejar al margen el cumplimiento de los objetivos

planteado.
Cumplir los objetivos planteados, se sugiere al empresario operar en el

mercado bajo la estructura del plan de negocio que se disefid6 como

herramienta operativa para contrarrestar la demanda.
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CUESTIONARIO APLICADO A LOS NEGOCIOS FORMALES E
INFORMALES QUE OFERTAN ZAPATOS EN EL CANTON EL

10.

11.

12.

EMPAME

¢ Cuantos afios tiene en el negocio operando en el mercado?

Su negocio lo considera: formal [] Informal [ ]

Su negocio solo oferta calzados: Si [ ] No ]
Si su respuesta es no, sefiale la linea de producto que oferta a parte del calzado

Los zapatos que oferta en el negocio los compra a:
Distribuidoras: ] En otras ciudades ]
El calzado que su negocio oferta es de origen: Nacional [ Internacional — [_]

El calzado que su negocio oferta, ;cual es el que mas vende?: Nacionall ]
Internacional []

Del calzado de origen nacional, ¢cuél es el que mas vende?: Hombre ] Mujer [

El calzado de hombre, ;cual es el que mas se vende mas?: Deportivo [__]
Casual ] Formal ]

El calzado de mujer, ¢cual es el que mas se vende mas?: Deportivo ] Casual L]
Formal ]

Del calzado de origen Internacional, ;cuél es el que mas se vende mas?: Hombre [_]

Mujer []

El calzado de mujer de origen Internacional, ;cual es el mas vendido?: Deportivo[ ]

Casual ] Formal [ ]

De los siguientes rangos de precio ¢.cual es el que le brindan mayor

beneficio al venderlo

A=$5a10 [ | B=10a15 [ | Cc=15a20 [ ]



ANEXO 1

CALZADO AMERICANO CONVERSE

ANEXO 2

ZAPATILLAS NEON



ANEXO 3

ZAPATOS DE MUJER TACO ALTO

ANEXO 4

BOTAS DURARERAS SANTY



ANEXO 5

ZAPATOS MAYOREO ADVANCE

ANEXO 6

CALZADO BRASILERO MASCULINO



ANEXO 7

CALZADO OPENING MUSTANG

ANEXO 8

ZAPATOS PLANOS



