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RESUMEN EJECUTIVO

El presente trabajo de investigacion tiene como objetivo principal determinar un “ESTUDIO
DE FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UNA MICROEMPRESA DE
DISENOS PERSONALIZADOS EN ZAPATOS DE LONA, UBICADA EN EL
CANTON IBARRA PROVINCIA DE IMBABURA” para lo cual se desarrolla un
diagndstico situacional, identificando aspectos como: oferta actual, disefios, comercializacion
y proveedores, para tener una idea clara del problema a investigarse; incluye informacion
cientifica del tema que aporta a la investigacion mediante un sistema I6gico de contenidos,
permitiendo formar un criterio fundamentado. En el estudio de mercado se analiza resultados
acerca de la oferta, demanda y precios, el cual se determina mediante una investigacion directa
hacia el segmento de mercado que se dirige el proyecto. La localizacién del proyecto es en un
lugar estratégico donde existe una gran afluencia de personas, lo que favorece mejor visibilidad
de la microempresa. Se establece la evaluacion econémica y financiera del proyecto, ademas
de los indicadores basicos que ayudan a identificar la factibilidad del mismo. Se ha definido la
estructura organizacional familiar, ya que es una pequefia microempresa, es decir trabaja con
pocos empleados. Para concluir, se analizaron los posibles impactos que generara la ejecucion
del proyecto, proponiendo alternativas de prevencion y mitigacion de los impactos, y

finalmente se determinan las conclusiones, recomendaciones y anexos respectivos.



ABSTRACT

The present research has as main objective to determine a "FEASIBILITY STUDY FOR
CREATING A CUSTOM DESIGNS ON MICRO CANVAS SHOES, LOCATED IN
THE PROVINCE OF CANTON IBARRA IMBABURA™ for which purpose a situational
analysis is developed, identifying aspects such as : current offering, designs, marketing and
suppliers to have a clear idea of the problem to be investigated; this Theme includes scientific
information that contributes to research by a logical system of content, allowing to form a
reasoned judgment. In the market research results about supply, demand and prices, which is
determined by direct research towards the market segment that the project targets. The project
location is in a strategic location where there is a large influx of people, which it favors better
visibility of microenterprise. Economic and financial evaluation of the project is established,
in addition to the basic indicators that help to identify the feasibility. it has defined
organizational familiar structure, it is a small microenterprises, it means it works with few
employees. In conclusion, the potential impacts created by implementation of the project,
proposing alternatives for prevention and mitigation of impacts, and finally the conclusions,

recommendations and respective annexes are determined analyzed.
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PRESENTACION

El presente proyecto consiste en un estudio de factibilidad para la creacion de una
microempresa de disefios personalizados en zapatos de lona, ubicada en el canton Ibarra,
provincia de Imbabura; el desarrollo del mismo, se encuentra estructurado por siete capitulos,

los que han sido organizados con una secuencia logica.

En el Capitulo, se realiza un diagnostico situacional cuyo objetivo principal es identificar
objetivos, variables diagndsticas con sus indicadores, fuentes e instrumentos, con los que va a
realizar la investigacion, con apoyo de la matriz AOOR, la cual brinda informacion veraz al

momento de la implementacion del proyecto.

En el Capitulo 11, se realiza una estructura de bases tedricas y cientificas las cuales se sustentan
con la investigacion bibliogréafica documental por medio de conceptos y teorias referentes a la
temaética del trabajo de investigacién; en la que se utiliza informacion existente en textos,
documentos e Internet utilizando las respectivas normas APA, para respetar y no violar la

propiedad intelectual del autor.

En el Capitulo 111, se conoce si el producto tiene aceptacion en el mercado de una manera
eficiente, para lo cual se recurre a técnicas de investigacion como encuestas y entrevistas a los

jovenes, para establecer la demanda potencial a satisfacer.

En el Capitulo IV, se determina la macro-micro localizacion, el tamafio del proyecto, procesos,
infraestructura fisica, inversiones fijas y diferidas, capital de trabajo y talento humano

necesario que permita que la microempresa empiece con sus labores de manera eficaz.
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En el Capitulo V, se determina la factibilidad del proyecto a través de un estudio econémico
financiero, evitando la sobre estimacion y el exagerado optimismo que puedan afectar al

posible éxito que se pretende conseguir en el presente proyecto.

En el Capitulo VI, se establece la estructura organizacional y funcional de la microempresa a
implantarse asi como también el nombre, logotipo, mision, vision conjuntamente con las
respectivas normas legales y todos los requerimientos administrativos que debe poseer la

misma.

Finalmente en el Capitulo VI, se analiza los posibles impactos que se podrian generar de forma
directa o indirecta, para lo cual se emplea una investigacion a través de matrices con

indicadores que permiten conocer los impactos que tiene el proyecto.
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JUSTIFICACION

La creacion de la microempresa dedicada al disefio personalizado en zapatos de lona; en
el cantdn Ibarra, provincia de Imbabura es muy importante, ya que las personas podran adquirir
un calzado que los identifique con gustos y preferencias plasmadas en los mismos; como son
logos de equipos de futbol, animales favoritos o disefios abstractos que los hace Unicos y

originales.

El proyecto es factible, debido a que dentro de la ciudad existe una gran demanda de los zapatos
de lona; gracias a resultados en base a diagnosticos se pudo evidenciar que los consumidores
prefieren este calzado, ya que no pasan de moda y a su vez prefieren un producto personalizado,

que llame la atencion por ser novedoso.

La implementacion de esta propuesta beneficiara directamente a la microempresa, ya que
obtendra utilidades por el disefio personalizado en zapatos de lona y de forma indirecta
beneficiara a la poblacion en la adquisicion del calzado con costos accesibles al alcance de
todos; ademas con la puesta en marcha de este proyecto se generara empleo a los habitantes de

la ciudad de Ibarra, lo que permitird contribuir al desarrollo socio econdémico de la misma.

El presente proyecto se considera novedoso, ya que en la ciudad de Ibarra no existen locales,
negocios exclusivos o microempresas dedicadas a dicha actividad, como es el disefio
personalizado en zapatos de lona, los mismos que se realizaran con materia prima de excelente

calidad y disefios innovadores atractivos para el puablico en general.
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OBJETIVOS DEL PROYECTO

GENERAL

Realizar un estudio de factibilidad para la creacion de una microempresa de disefios

personalizados en zapatos de lona, ubicada en el canton Ibarra provincia de Imbabura.

ESPECIFICOS

v

Efectuar un diagnostico situacional externo del proyecto con el fin de identificar las
situaciones favorables y desfavorables que tiene el mismo, al momento de su creacion.
Establecer bases teoricas y cientificas, que permitan enmarcar la ejecucion del proyecto en
forma apropiada los conceptos y teorias que sustenten la presente investigacion, utilizando
informacion bibliogréafica y documental actualizada.

Realizar un estudio de mercado para establecer la demanda potencial de zapatos de lona
con disefios personalizados para un segmento de mercado previamente definido.

Ejecutar un estudio técnico para poder determinar la infraestructura fisica de la
microempresa, tamafio, localizacion y valoracion de inversiones fijas, variables y talento
humano.

Realizar un estudio economico financiero, con el fin de determinar la operatividad contable
y financiera del proyecto, asi como el calculo y analisis de los evaluadores financieros
mediante el uso de los indices financieros.

Establecer la estructura organica y funcional de la microempresa, dedicada al disefio

personalizado en zapatos de lona.
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v Analizar los principales impactos que se generen con la implantacion de la nueva
microempresa, en los ambitos social, economico, empresarial, comercial, educativo y

ambiental.



CAPITULO |

DIAGNOSTICO SITUACIONAL

1.1. Antecedentes

Ibarra (Villa de San Miguel de Ibarra), conocida histéricamente como "La ciudad blanca" por
sus fachadas y por los asentamientos de espafioles en la villa. También es muy comun la frase
"ciudad a la que siempre se vuelve" por su fantastica naturaleza, clima veraniego y amabilidad
de sus habitantes. Es una ciudad con mas de cuatrocientos afios de historia, es la capital de la

provincia de Imbabura.(http://repositorio.utn.edu.ec/)

La Provincia de Imbabura tiene una superficie de 4.986 Km?2. Ibarra cuenta con una
poblacién total de 139.721 habitantes, de los cuales 72.556 corresponden a mujeres y 67.165 a
hombres, contando con un crecimiento poblacional del 2,02%. EI 72,70% corresponde al sector
urbano, el mismo que estad constituido por cinco parroquias: San Francisco, El Sagrario,
Caranqui, Alpachaca y Priorato; y el 27,30% por siete parroquias rurales: San Antonio, La

Esperanza, Angochagua, Ambugqui, Salinas, La Carolina y Lita.

Ibarra, es una ciudad ubicada en la region andina norte del Ecuador, a 120 km al norte de
la ciudad de Quito y 125 Km al sur de Tulcéan. La ciudad tiene una altitud de 2.225 metros
sobre el nivel del mar. Posee un clima seco templado y agradable con una temperatura

promedio de 18°C.

La estructura econémica esencial del canton Ibarra marca a la Poblacion Econdmicamente

Activa (PEA) para el 2010 una tasa de crecimiento del 2,99% lo que representa a 20.587



personas,

distribuidas en tres sectores productivos:

servicios.(www.ecuadorencifras.gob.ec)

Cuadro N° 1

Ocupacion de la poblacién en el cantén de Ibarra

agropecuario,

37

industria y de

Categoria de Ocupacion Casos %
Empleado/a u obrero/a del Estado,
Gobierno, Municipio, Consejo 11345 15%
Provincial, Juntas Parroquiales
Empleado/a u obrero/a privado 24975 32%
Jornalero/a o pedn 8093 10%
Patrono/a 3859 5%
Socio/a 1287 2%
Cuenta propia 20610 26%
Trabajador/a no remunerado 1453 2%
Empleado/a doméstico/a 3037 4%
Se ignora 3279 4%
TOTAL 77938 | 100%

FUENTE: Fuente INEC: Censo de Poblacion y vivienda 2010

ELABORACION: Los Autores.

Segun el Censo Econémico del 2010, el comercio al por mayor y menor es la actividad mas

importante y representativo en el canton Ibarra con el 58,02%. Por su situacion estratégica, la

ciudad se ha convertido en el eje de Imbabura, Carchi, Esmeraldas y Sucumbios. Su cercania

con Quito, le permite funcionar como un centro politico administrativo de la regién y como nexo

comercial con la capital de la Republica. De un total de 10 330 actividades productivas

registradas en el Municipio de Ibarra, la mitad esta vinculada a la venta de productos y de

Servicios.

(http://www.ibarra.gob.ec/)


http://www.ecuadorencifras.gob.ec/
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Ibarra, es una ciudad que ha ido adquiriendo una nueva fisonomia a pasos acelerados. La
contribucion del sector publico, principalmente del gobierno central, ha sido grande y se puede
evidenciar que las nuevas obras y las nuevas vias van reuniéndose en una sola corriente, que
bien entendida, significa desarrollo y progreso. Pero asi mismo, la participacion del sector
privado, ha posibilitado que Ibarra vaya tomando forma como una ciudad intermedia con gran

proyeccion de futuro.

La Plaza Shopping Center y el Centro Comercial “Laguna Mall” son un ejemplo que ha partido
de una iniciativa privada, pretendiendo ubicar a la ciudad en un andarivel competitivo, desde el
punto de vista comercial como lo han hecho otras ciudades del pais que también han despuntado
con esfuerzos, inversion y unidad. Estos centros comerciales le han convertido a Ibarra en un
nuevo punto de encuentro y desarrollo, donde importantes firmas comerciales han apostado a
las ideas de negocio y el servicio. La industria de calzado ha experimentado un importante
crecimiento desde el 2009 con un crecimiento en la produccién del 154% anual. En el 2008 la
produccion fue de 15 millones de pares de zapatos con un ingreso de USD 165, 7 millones y en
tres afios su produccién increment6 a 28,8 millones de pares con un ingreso de USD 318

millones.(http://www.elnorte.ec/)

En el Ecuador, empresarios y pequefios artesanos aseguran que el sector de calzado pasa por
uno de los mejores momentos en la Ultima década, debido a las salvaguardas a las importaciones
que se establecieron en 2010, ya que el régimen aplico el cobro de un arancel de $ 6 por la
importacion de cada par de zapatos, mas un 10% de ad valorem, lo que ha hecho que los
ecuatorianos empiecen a consumir lo que se realiza en el pais, permitiendo asi al obrero crecer,

mejorar su producto, aumentar las ventas y sobre todo crear nuevas plazas de trabajo.

(http://www.telegrafo.com.ec/economia/item/industria-del-calzado-mejoro-con-
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aranceles.html)

En Ibarra se comercializa zapatos de lona en colores mates y sin disefios creativos ni
nacarados; es por ello el estudio de factibilidad permitira crear una microempresa gque innove
en la imagen de los mismos, dandoles el toque del estilo personalizado; permitiéndole al cliente
crear su propio disefio que le hace unico, brindandole asi comodidad y sobre todo originalidad

al caminar.

Plasticaucho Industrial S.A es la primera manufacturera en el Ecuador que realiza zapatos de
lona, esta una empresa, cuya actividad industrial se encuentra vinculada con la comercializacion
y fabricacion de calzado, productos de caucho y eva. Su éxito es gracias a la produccién y
comercializacién que realizan de manera competitiva principalmente calzado para el mercado
latinoamericano. Plasticaucho ha ido atribuyendo a la sencillez de la “cultura provinciana” de
ahorro y venta directa, la conquista de mercados extranjeros donde la marca de zapatos Venus

(lonas) entra con paso firme. (http://www.plasticaucho.com.ec/)

La microempresa busca también incluir elementos olvidados por muchos, pero que son
parte de la cultura diaria y que incluso forman parte de la moda de nuestra poblacion, donde

pretende hacer del estilo un recurso éticamente consumible.

1.2. Objetivos del diagnoéstico

1.2.1. General

Efectuar un diagndstico situacional externo del proyecto con el fin de identificar las

situaciones favorables y desfavorables que tiene el mismo, al momento de su creacion.
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1.2.2. Especificos

v lIdentificar los modelos de zapatos de lona que més se oferta en la ciudad de lIbarra.
v Investigar los disefios de los zapatos de lona que se ofertan actualmente.
v/ Conocer la forma de comercializacion de los zapatos de lona en Ibarra.

v/ Analizar la procedencia del calzado de lona que se oferta en Ibarra.

1.3. Variables diagndsticas

Vv Oferta actual
v Disefios
v/ Comercializacion

v Proveedores

1.4. Indicadores de las variables

De acuerdo a las variables presentadas anteriormente, a continuacion se describen los

siguientes indicadores mas relevantes para su oportuno analisis.

1.4.1. Oferta actual

Vv Calidad
Vv Precio
Vv Garantia

v Durabilidad



1.4.2. Disefios

v Personalizados
v Estandarizados

v Variedad de disefios

1.4.3. Comercializacién

v Formas de comercializacién
Vv Canales de distribucion

v/ puntos de venta

1.4.4. Proveedores

v/ Calidad
v/ Desempefio
v Eficiencia

v/ Cumplimiento
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1.5. Matriz de relacion diagndstica

Es necesario relacionar los componentes del diagnostico anteriormente presentados con la técnica de informacion cientifica,

captar la informacion de cada indicador, como también relacionar dicha técnica con la fuente que nos brindara la informacion.

Cuadro N° 2

Matriz relacion diagnostica
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la que permita

Cumplimiento

OBJETIVOS VARIABLES INDICADORES TECNICAS FUENTES
Identificar los modelos de zapatos de lona que mas oferta Calidad
tiene en la ciudad de Ibarra. Precio L
Oferta actual . Primaria Encuesta
Garantia
Durabilidad
Establecer los disefios de los zapatos de lona que se Personalizados
— . . . Encuesta
ofertan actualmente. Disefios Estandarizados Primaria L
. - Observacion
Variedad de disefios
Conocer la forma de comercializacion de los zapatos de Formas de comercializacion
lona en Ibarra. Comercializacion Canales de distribucion Primaria Encuesta
Puntos de venta
Identificar la procedencia del calzado de lona que se Calidad
oferta en Ibarra. Desempefio L
Proveedores SN Primaria Encuesta
Eficiencia

FUENTE: Formulacion de Objetivos, Variables e Indicadores
ELABORACION: Los Autores.
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1.6. Mecénica operativa

1.6.1. Identificacién de la poblacién

La poblacion a investigar son los distintos locales comerciales dedicados a la venta de

calzado de lona que se detalla en el siguiente cuadro:

Cuadro N° 3

NuUmero de locales comerciales

LOCALES COMERCIALES | CANTIDAD
Calzado Livita 3
Converse 1
Punto Rojo 2
Mercado La Playita 15
Mercado Amazonas 40
Centro Comercial La Bahia 30
TOTAL 89

FUENTE: Investigacion Propia
ELABORACION: Los Autores.

Para determinar la muestra se realizé un censo a 25 locales comerciales, ya que Ibarra no

supera el numero de almacenes de calzado para realizar el calculo de la muestra.

El censo fue realizado a los locales comerciales mas reconocidos de la ciudad de Ibarra
como son: Calzado Livita, Converse, Punto Rojo; y pequefios locales de calzado que se
encuentran dentro de los diferentes mercados como La Playita, Amazonas y Centro Comercial

La Bahia.
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La informacion recolectada permitid esclarecer todas las interrogantes y dudas que existia

para la implementacion del proyecto.

1.7. Instrumentos

1.7.1. Informacion primaria

Para recopilar la informacion primaria se aplicaron las siguientes técnicas:

a. Encuestas a propietarios y empleados de diferentes locales que ofertan zapatos para
determinar qué tipo de calzado es el mas demandado por la ciudadania.
b. Observacion directa de los diferentes locales, para verificar los diferentes tipos de calzado

que ofertan, del mismo modo determinando gustos y preferencias de los consumidores.

1.7.2. Informacién secundaria

Dentro de esta informacion también se utilizd datos de revistas, documentales, tesis de

afios anteriores entre otros.

a. Datos estadisticos del INEC.
b. Informacion proporcionada por el departamento de rentas del ilustre municipio de Ibarra,
respecto a la informacion sobre los locales comerciales de calzado.

c. Weben linea.
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1.8. Tabulacion y analisis de la informacion

1.8.1. Encuesta Dirigida a los Propietarios de los Locales Comerciales de Calzado de la

Cuidad de Ibarra
1. ¢.QUE TIPOS DE ZAPATOS DEPORTIVOS SE ESTAN OFERTANDO?
Cuadro N° 4

Oferta de zapatos

VARIABLE | FRECUENCIA | %
FUTBOL 9 35%
BASQUET 2 9%
ATLETISMO 3 12%
VOLLEY 1 4%
LONAS 10 40%
TOTAL 25 100%

FUENTE: Diagnc’)stico 2014
ELABORACION: Los Autores.

Grafico N° 1

Oferta de zapatos

® FUTBOL

® BASQUET
ATLETISMO

® VOLLEY

9%
4% 2%

FUENTE: Diagnéstico 2014
ELABORACION: Los Autores.

ANALISIS:

De acuerdo a los resultados obtenidos, se observa que un gran nimero de locales
comerciales de calzado ofertan lonas; lo que demuestra que este tipo de calzado es demandado

de manera significativa en la poblacion del canton Ibarra.
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2. ¢DE DONDE ES LA PROCEDENCIA DEL ZAPATO DEPORTIVO?

Cuadro N°5

Procedencia del calzado

VARIABLE | FRECUENCIA %
NACIONAL 15 59%
EXTRANJERA 9 38%
OTROS 1 3%
TOTAL 25 100%

FUENTE: Diagnéstico 2014
ELABORACION: Los Autores.

Gréafico N° 2

Procedencia del calzado

3%

= NACIONAL
m EXTRANJERA
OTROS

FUENTE: Diagnéstico 2014
ELABORACION: Los Autores.

ANALISIS:

El calzado que se oferta en los locales comerciales en su gran mayoria son nacionales; lo
que permite, que el consumidor adquiera los mismo a precios bajos; a pesar de ello, también se
oferta calzado de procedencia extranjera, ya que algunos demandantes prefieren productos de

otros paises por el renombre de la marca.
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3. ¢(CUALES SON LOS MODELOS DE ZAPATOS DEPORTIVOS DE MAYOR

DEMANDA?

Cuadro N° 6

Demanda de zapatos

VARIABLE | FRECUENCIA %
FUTBOL 9 37%
BASQUET 2 6%
ATLETISMO 3 10%
VOLLEY 1 4%
LONAS 11 44%
TOTAL 25 100%
FUENTE: Diagnostico 2014
ELABORACION: Los Autores.
Gréfico N° 3
Demanda de zapatos
149 36% ] F[:ITBOL
® BASQUET
ATLETISMO
6% ® VOLLEY

4%

10%

FUENTE: Diagndstico 2014
ELABORACION: Los Autores.

ANALISIS:

Luego de haber aplicado las encuestas a los distintos locales comerciales se determind,

que el mayor porcentaje de demanda son las lonas, lo que significa que a pesar del paso del

tiempo, la moda de los zapatos de lona sigue en auge y la mayoria de personas lo sigue usando

en las diferentes actividades que realizan.
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4. ¢LOS PRECIOS DE LOS ZAPATOS DEPORTIVOS SON?

Cuadro N° 7

Precio del calzado

VARIABLE | FRECUENCIA %
BAJO 2 7%
MEDIO 21 85%
ALTO 2 7%
TOTAL 25 100%
FUENTE: Diagnéstico 2014
ELABORACION: Los Autores.
Grafico N° 4
Precio del calzado
7% 8%
m BAJO
m MEDIO
ALTO

FUENTE: Diagnéstico 2014
ELABORACION: Los Autores.

ANALISIS:
De acuerdo a la encuesta realizada, la mayoria de propietarios y empleados de los locales
comerciales manifestaron que los precios son accesibles, pero también existen almacenes que

ofertan el calzado a precios altos de acuerdo a la calidad y marca de los mismos.
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5. ¢LOS ZAPATOS DEPORTIVOS SON?

Cuadro N° 8

Tipo de calzado ofertado

VARIABLE FRECUENCIA %
PERSONALIZADOS 0 0%
INDUSTRIALIZADOS 25 100%
TOTAL 25 100%

FUENTE: Diagnostico 2014
ELABORACION: Los Autores.

Grafico N° 5

Tipo de calzado ofertado

0%

m PERSONALIZADOS
® INDUSTRIALIZADOS

FUENTE: Diagnc’)stico 2014
ELABORACION: Los Autores.

ANALISIS:

Los propietarios de los almacenes de calzado, ayudaron a identificar que la
comercializacion de los zapatos que ofertan en su totalidad son industrializados y los clientes

no tienen la posibilidad de adquirir los mismos de manera personalizada.



6. ¢QUE ZAPATOS DE LONA SON LOS DE MAYOR DEMANDA?

Cuadro N°9

Zapatos con mayor demanda

VARIABLE FRECUENCIA %
CONVERSE 11 44%
VENUS 9 37%
LONAS SIN CORDON 2 7%
LONAS ESTAMPADAS 3 12%
TOTAL 25 100%
FUENTE: Diagnéstico 2014
ELABORACION: Los Autores.
Grafico N° 6
Zapatos con mayor demanda
7% _1\2% m CONVERSE
m VENUS

LONAS SIN CORDON
m LONAS ESTAMPADAS

FUENTE: Diagndstico 2014
ELABORACION: Los Autores.

ANALISIS:
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De acuerdo al resultado de la encuesta, se puede observar que los consumidores prefieren

comprar el modelo converse y también las clasicas venus; es decir, aqui se identifica el tipo de

lonas en que se puede trabajar para realizar el estilo personalizado en el mismo.



1.9. Matriz AOOR (Aliados, Oponentes, Oportunidades, Riesgos)

Cuadro N° 10

Matriz AOOR

ALIADOS

Precio accesible para todo tipo de
economias.

Cultura de consumo de zapatos de
lona por la mayoria de la ciudadania,
por la moda.

Mano de obra disponible y calificada
para satisfacer la demanda existente y
del proyecto.

Oferta

adecuada del producto

nacional.

OPONENTES
Instituciones Financieras, con altas
tasas de interés para nuevos
proyectos.

Productos con material sintético.
Falta de tecnologia la que facilita el
disefio a gran escala para reducir el

precio de venta.

OPORTUNIDADES
No existe competencia directa
Al ser un producto nuevo existe
demanda local y regional.
Obtener convenios con instituciones
educativas que demanden el producto.
Fomento del estado para la industria

nacional.

RIESGOS
Contrabando de zapatos
Aparicion de competidores con
productos similares.

Inestabilidad econdmica que afecta al

sector microempresario.

FUENTE: Diagnéstico 2014
ELABORACION: Los Autores.
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1.10. Cruces estratégicos

1.10.1. AO (Aliados — Oportunidades)

Al ser un producto innovador y tener acceso a todo tipo de economia las personas podran
demandar los zapatos de forma sencilla

El consumo de zapatos deportivos por la mayoria de la ciudadania permitira que la demanda
sea local y regional.

Para disefiar los zapatos de lona existe mano de obra disponible y calificada que cubra la

demanda local y regional.

1.10.2. OO (Oponentes — Oportunidades)

Al no existir competencia se puede lograr un posicionamiento efectivo simplificando el
canal de distribucion.

Al momento de obtener convenios con instituciones educativas garantizard el pago a
cualquier institucion financiera llegando a un acuerdo justo para las dos partes.

Al no tener competencia tendremos mayores ingresos sin afectar en los gastos por

importacion de materia prima manteniendo una utilidad significativa.

1.10.3. AR (Aliados — Riesgos)

Los precios accesibles ayudara en la inestabilidad economica que afecta al sector

microempresario.
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e Un buen talento humano calificado garantiza que los clientes tengan fidelidad con la

empresa, aungue se cree nueva competencia con productos similares.

1.10.4. OR (Oponentes — Riesgos)

e Laausencia de créditos destinados a la inversidn de un nuevo proyecto, incide en el proceso
de posesionarse en el mercado de forma solida.

e Los aranceles altos perjudican al sector microempresario, ya que no permite tener un
inventario alto de productos importados.

e La falta de tecnologia podria afectar en la entrega del producto lo que lleva al cliente a

elegir la competencia.

1.11. Determinacion de la oportunidad de inversion

Con los resultados del Diagnéstico situacional y Diagndstico externo, se establecen
aspectos positivos para la implementacion de una microempresa de disefios personalizados en

zapatos de lona en la ciudad de Ibarra.

El producto innovador llamara la atencion a los posibles clientes, especialmente a las
instituciones que financian proyectos innovadores, analizando las oportunidades que este

tendra en el mercado, con esto se asegura la recuperacion del crédito otorgado.

Concluida la investigacion de campo en la que se aplicO las respectivas técnicas de
investigacion, se logro obtener informacion relevante con la cual se puede determinar que en

la ciudad de Ibarra no existe una microempresa de disefios personalizados en zapatos de lona,
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por lo tanto da una viabilidad positiva al proyecto para ser ejecutado,

Logicamente los estudios posteriores definirdn los demés aspectos de factibilidad del

proyecto propuesto en cuanto a los estudios: de mercado, técnico, organizacional y financiero.



CAPITULO I

MARCO TEORICO

2.1. Bases teoricas y cientificas

Para respaldar una teoria nueva, hay que basarse en varias investigaciones realizadas; es
decir, el progreso teérico y cientifico acerca del tema enunciado para el estudio. Los
conocimientos antepuestos, se convierten en referentes significativos del tema de
investigacion; asumiendo asi, una proteccion de informacion vigente y cierta que ayude de guia

al desarrollo del trabajo de investigacion planteado.

“El llamado marco teorico es un instrumento de critica de la investigacion anterior a la
ejecucion de la misma. EI nombre convencional marco tedrico, no es afortunado; dice sélo una
parte de este momento de la investigacion. Mas exactamente lo [lamamos decision respecto a un

proyecto de investigacion concluidas o iniciadas con anterioridad sobre el mismo tema o temas

’

relacionados con el de la investigacion proyectada.’

(PARDINAS, Felipe; 2009, Metodologia y Técnicas de Investigacion en Ciencias

Sociales, Siglo Veintiuno Editores, México, Df.)

Por lo tanto, el marco tedrico dentro de una investigacion ayuda a prevenir errores y sobre
todo sirve como guia para desarrollar el estudio, aumentando la perspectiva del investigador,

para que pueda interpretar los resultados del trabajo. A continuacion se presenta una sintesis
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de lo abordado en cada uno de ellos.

2.2. La microempresa

2.2.1. Definicion

“La microempresa es una persona natural o juridica que opera en el mercado produciendo y/o
comercializando bienes o servicios por riesgo propio, con un establecimiento fijo o ambulante
que tiene un nivel de ventas brutas anuales de hasta US$ 100.000 y hasta 10 trabajadores

remunerados.”

(CHORRO, Miguel; 2010, Financiamiento del desarrollo, ISBN, Santiago de Chile)

“La microempresa es una organizacion econémica de hecho, administrada por una o mas
personas que aplican la autogestion, con un maximo de 10 empleados y un capital de trabajo

que puede ser menor a USD $ 20.000 (veinte mil ddlares), sin contar edificios y terrenos”

(SARMIENTO, Rubén; 2008, Contabilidad General, Andinos, Cuenca-Ecuador)

Parafraseando a los autores citados se puede decir que, la microempresa es considerada
como pequefia unidad econémica social; es decir, es la agrupacién de personas que trabajan de
manera organizada; usando recursos materiales, humanos, economicos y tecnoldgicos; la
misma que se puede comparar con negocios 0 empresas que desarrollan cualquier tipo de

actividad como produccidn, comercializacién de bienes o prestacion de servicios.

Por lo tanto una microempresa, es una empresa pequefia, que ejerce una actividad

econdmica de manera regular, que cuenta con pocos empleados.
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2.2.2. Importancia

“La microempresa es importante por su capacidad de adaptacion a su entorno economico, donde
puede superar con relativa facilidad los inconvenientes del proceso de dolarizacién, los

productores y vendedores eficientes puedan enfrentar el alza inflacionaria, reduciendo margenes

’

de ganancia, reduciendo stocks y finalmente equilibrando la produccion y los costos.’

(CHORRO, Miguel; 2010, Financiamiento del desarrollo, ISBN, Santiago de Chile)

Las microempresas constituyen una contribucion de desarrollo como medio para
adelantar procesos eficientes de distribucion del ingreso y sobre todo generacion de empleo.
En efecto, uno de los objetivos fundamentales es la construccion de una sociedad equitativa,
en la que los beneficios del desarrollo sean compartidos por el mayor nimero de miembros de

la sociedad.

2.2.3. Clasificacién de las microempresas

Son cuatro factores de clasificacion de la microempresa:

1. Estructura y capacidad de acumulacion de capital.
2. Potencial de desarrollo y crecimiento.
3. Caracteristicas administrativas.

4. Sector o rama de la economia.

Es muy importante insistir que se trata de una clasificacion multidimensional; es decir,

el conjunto de factores determina la categoria de la microempresa.
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Segun la Direccién de Microempresas y Artesanias del Ministerio de Industrias,
Comercio, Integracion, Pesca y Competitividad, MICIP, las actividades que desarrollan las

microempresas pueden ser de tipo:

v Produccion: Son aquellas que transforman materias primas en productos elaborados,
dentro de esta actividad se encuentra la elaboracion de artesanias cuya actividad del
MICIP se regula en base a la ley de Fomento Artesanal. Las microempresas de produccion
son las mas importantes ya que son las que generan empleo productivo.

v' Comercio: Son las que tienen como actividad la compra —venta de bienes y productos
elaborados. Su actividad se reduce a la reventa de productos elaborados por las empresas
de produccién.

v Servicios: La cualidad de estas microempresas es el hecho de ser inmateriales, es decir
de consumo inmediato, es una accién que busca llenar o satisfacer una necesidad.

v De sobrevivencia: Tiene la urgencia de conseguir ingresos y su estrategia de competencia
es ofrecer su mercaderia a precios que apenas cubren sus costos. Como no llevan ningin
tipo de contabilidad a menudo confunden sus ingresos con el capital. El duefio hace uso
indistinto del dinero y hasta de la mercaderia.

v Subsistencia: Son aquellas que logran recuperar la inversion y obtienen ingresos para
remunerar el trabajo.

v' En crecimiento: Tiene la capacidad de retener ingresos y reinvertirlos con la finalidad de
aumentar el capital y expandirse, son generadoras de empleos. Aqui la microempresa se

convierte en empresas.

(SKERTCHLY, Ricardo W; 2009, Microempresa, financiamiento y desarrollo,
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Universidad de California, México, DF)

2.2.4. Caracteristicas de una microempresa

Se considera como microempresa a la que ocupa hasta diez personas y cita algunas

caracteristicas como:

v Organizacion de tipo familiar.

v Gran flexibilidad operativa.

v" Aunque tiene problemas estructurales, su capacidad de subsistencia es muy grande.
v El duefio es quien proporciona el capital y quien dirige y organiza el negocio.

v' El mercado que abastece es pequefio.

v Su produccion no esta autorizada.

v Cuenta con poco personal.

La microempresa cuenta con un numero total de trabajadores y empleados que no excede
de veinte personas y el valor total anual de las ventas no excede de veinticinco unidades

impositivas tributarias.

(SANCHEZ V, Gustavo; 2009, Introduccion a la teoria econdmica, Marisa de Anta,

México)

2.2.5. Constitucion de una microempresa

Una vez alcanzado el reconocimiento legal y en atencion a la normativa nacional se debe

conseguir varios permisos o registros administrativos, que se pueden agrupar en dos grandes
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grupos:

2.2.6. Registros y licencias del gobierno central.

“Los registros y licencias son otorgados a través de sus Ministerios y Organismos
Desconcentrados. La finalidad de éstos es cautelar y supervisar la actividad empresarial para
evitar perjuicios a la colectividad, asi como controlar y fiscalizar el cumplimiento de

obligaciones tributarias y laborales.”

(KOONTZ Harold, WEIHRICH Heinz; 2009, Administracion una Perspectiva Global)

a) Los registros a los que debe acudir toda empresa que inicia operaciones son:

v' Registro Unico de Contribuyentes (RUC): La gestion se realiza en el Servicio de
Rentas Internas.

v Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social: Obtencién de requisitos como cédula
patronal para realizar los diferentes pagos de derechos laborales, seguro médico y
pension.

v" Ministerio de Trabajo: Inscripcion adecuado de los trabajadores en la Inspectoria de

Trabajo.

b) Las licencias del gobierno central mas relevantes son:
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v' Permiso Sanitario: Licencia otorgada por la Direccion General de Salud del Ministerio
de Salud Publica. Los requisitos generales son sencillos de cumplir. Existen requisitos
adicionales que varian de acuerdo al tipo de actividad.

v’ Licencia Ambiental: Autorizacion otorgada por el Ministerio del Medio Ambiente, para

la ejecucion de una actividad que pueda afectar al mismo.

2.2.7. Licencias municipales.

“Tienen por finalidad velar por el crecimiento ordenado y seguro de la actividad
empresarial dentro de su competencia territorial, aunque en algunos casos se trata

simplemente de un impuesto”.

Tomado de: (www.ibarra.gob.ec, http://ibarraenterate.gob.ec/index.php/2013-09-19-17-

02-38/patentes-municipales)

En el Ilustre Municipio de Ibarra las licencias mas importantes son:

v' Permiso sanitario de funcionamiento: Gestién que demora 15 dias habiles y se puede
adquirir el permiso hasta el 30 de junio de cada afio; pasada dicha fecha debe pagarse
interés por mora.

v Patente municipal: La diligencia no es compleja y se realiza en La Direccién Financiera
Municipal. La tasa corresponde al 1% del capital hasta US$ 10,000; 100 mas el 1.2% sobre
el excedente entre 10,000 y 20,000; 220 mas el 1.4% sobre el excedente entre 20,000 y

30,000 entre otros.
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v' Comercio en espacio de circulaciéon publica: Licencia que se obtiene para efectuar
comercio minorista en la via publica, lo que la propia Municipalidad nombra “comercio

informal”.

En sintesis de acuerdo a las normas vigentes las licencias mas importantes son:

v' El Registro Unico de Contribuyentes (RUC)
v’ Patente Municipal
v Permiso del Cuerpo de Bomberos

v" Licencia Sanitaria de Venta

2.3. Estudio de mercado

“Es la informacion que se usa para identificar y definir oportunidades y problemas de
mercado, para generar, afinar y evaluar actos de mercadotecnia, para vigilar la actuacion de

esta funcion y para perfeccionar la comprension del proceso mercadotécnico”.

(KOTLER, Philip; 2008, Principios de Marketing, Doceava Edicion, Prentice Hall,

México.)

Para efectuar un proyecto es necesario realizar un estudio de mercado, con el objetivo de
conocer la demanda, la oferta y precios; es decir, conocer la viabilidad comercial de una

actividad econdmica que se desea desarrollar.
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2.4. Producto

“Es el conjunto de atributos tangibles o intangibles que satisfacen una necesidad

determinada’.

(FERNANDEZ, Ricardo; 2007, Manual para Elaborar un plan de Mercadotecnia,

Primera Edicion, McGraw-Hill Interamericana, México.)

El producto debe ajustarse a las necesidades del cliente y asi satisfacer al mismo,
cumpliendo con requisitos de gustos y preferencias del consumidor; provocando asi utilidad al

proveedor.

2.5. Zapatos de lona

El origen de las famosas Converse se remonta a 1908. Por aquel entonces, un chico
Ilamado Marquis Mills Converse, que habia estudiado confeccion y al que le encantaban las
zapatillas, intentaba encontrar un tipo de calzado cémodo, sencillo y que pudiera emplearse
para realizar trabajos duros. Disefié unas zapatillas de lona con suela de caucho y cordones.
Todo empezé vendiéndolas a amigos y vecinos en el garaje de su propia casa, hasta que en el

afio mencionado anteriormente, fundoé la Converse RubberShoe Company.

Al comienzo, cre6 varios disefios que pasaron bastante desapercibidos, hasta que el
famoso jugador de baloncesto Chuck Taylor confi6 en su calzado, pensando que realmente el
modelo de caucho y lona resultaba muy adecuado para practicar ese deporte, especialmente por

su comodidad y forma abotinada, que sujetaba muy bien el pie.A partir de ese momento, la
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fama de las Converse se disparé como la espuma, de tal modo que en el afio 1923, Marquis
confecciond un parche con el nombre del jugador, las "Chuck Taylor AllStar Converse",

Ilamadas popularmente "chucks".

Fueron muchos los jugadores de baloncesto que las calzaron.A finales de los 50 y sobre
todo en los 60, en EEUU, las Converse arrasaron entre la poblacion en general.Sin ir mas lejos,
James Dean y John Lennon las usaron.Cada vez fueron apareciendo nuevos modelos y formas.
La firma dominod el mercado estadounidense de las deportivas en los 70, lanzandose nuevas
lineas como el Jack Purcell y la Heritage. Pero llegd la competencia a través de marcas como
Nike, Reebok y Adidas, y el publico empez6é a ver las Converse como unas zapatillas
anticuadas, pasadas de moda. En 2003, la empresa fue comprada por Nike, volviendo a cobrar

la fuerza que tienen actualmente.

Plasticaucho en Ecuador

En 1930, Don José Cuesta Tapia determina la orientacion de la compafia y comienza la
fabricacion de calzado de Caucho; en 1938 se registra la marca Venus ante el estado
ecuatoriano. En 1942, se inauguran las instalaciones propias de la Fabrica Venus y el fundador
abastece al pais de CAMELBACK (material para reencauche de llantas) salvaguardando al
sector del transporte el mismo que cruzaba una dura crisis resultado de la segunda guerra
mundial; en 1965, Plasticaucho Industrial S.A se constituye como personeria juridicay comienza
una evolucién historica al incorporar nueva tecnologia, maquinaria moderna y procesos

eficiente.
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La empresa en 1972, traslada su planta fisica a Catilgata, donde en la actualidad se mantiene
algunas plantas de produccion. Durante los siguientes afios se crearon centros de atencion en

las ciudades de Guayaquil, Quito, Cuenca, Ambato y Santo Domingo de los Tséachilas.

En 1992, se crea la Fundacion Cuesta Holguin, como un brazo ejecutor de la politica
de colaboracion social que ha caracterizado a los accionistas de la empresa y colaboradores

a lo largo de los afios.

Se crean en 1999, las filiales Venus Colombiana y Venus Peruana ademas de la comercializacion
de productos en algunos paises de Latinoamérica. Comienza el traslado al Parque Industrial de
la ciudad de Ambato donde en la actualidad encontramos la mayoria de nuestras plantas
productivas y oficinas administrativas. Finalmente en 2003, Plasticuacho, Parque Industrial, las

mejores instalaciones de calzado de la Costa del Pacifico Sur.

Tomado de: (www.google.com, http://plasticaucho.com.ar/index2.php)
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2.5.1. Modelos

Los zapatos de lona se presentan de varias maneras y las principales son:

v Converse cafia alta

v Converse cafia baja
v" Venus

v" Lonas con cordones
v Lonas sin cordones

v/ Lonas con correa

v" Lonas mocasin

2.5.2. Fabricacion

El proceso de fabricacién de los zapatos de lona segun Plasticaucho S.A es la siguiente:

1. El PVC, los agentes colorantes, y la espuma en polvo son mezclados conjuntamente en
una mezcladora automatica. La cantidad de espuma en polvo estara determinada por el
tipo de calzado que se va a producir. Esta solucion también puede ser comprada
premezclada.

2. Lamixtura de PVC es colocada en los receptaculos de la maquina automatica productora
de calzados.

3. Luego los moldes son adheridos a la maquina.

4. Las palas (parte superior del calzado) son compradas desde suministros externos y

colocadas en los moldes.
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5. La mixtura de PVC, mezclada y calentada, es inyectada en los moldes y adherida a las
palas. Después que es enfriado, los moldes son abiertos automaticamente y los calzados
removidos.

6. Los calzados son inspeccionados y luego enviados a la linea de empaque.

7. Después que las plantillas y los cordones son insertados en los calzados, ellos son

empaquetados y colocados en el almacén hasta su comercializacion.

Tomado de:
(http://www.marie.claire.es/http://www.marieclaire.es/moda/tendencias/articulo/converse-

una-moda-con-historia)

2.6. Disefno

2.6.1. Definicion

“El diserio se podria definir como todo el conjunto de actos de reflexién y formalizacion material
gue intervienen en el proceso creativo de una obra original (gréfica, arquitectdnica, objetual,
ambiental), la cual es fruto de una combinatoria particular, mental y técnica de planificacion,
ideacion, proyeccion y desarrollo creativo en forma de un modelo o prototipo destinado a su

reproduccion, produccion y difusion por medios industriales”.

(GARCIA, Beatriz y SONGEL, Gabriel; 2009, Factores de innovacion para el disefio de

nuevos productos en el sector juguetero, Editorial de la UPV, Valencia-Espafia)

Disefio es analizar un proceso logico que tiene que ver con la organizaciéon de

informacion, para asi poder crear una idea, un concepto o llevar a cabo algo; es decir, concretar
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esa idea, pensar y meditar, ya que disefiar es un paso ordenado que se sigue para llegar a un

fin.

2.6.2. Modelos

Se identifica entonces al disefio como un conjunto unificado de bases metodoldgicas y

tecnoldgicas propias, donde muestra diferentes modelos y son:

“Interno, en el que se incluyen dos tipos: intra-disefio, que considera la interaccion de las
diferentes disciplinas del disefio ante un mismo problema y extra-disefio, que permiten el
desarrollo y la explicacion de los codigos del disefiador. Semiologia y geometria quedan

comprendidas en este nivel.”

“Externo, que atiende al acceso del disefio a teorias, métodos y técnicas pertinentes a
diversas disciplinas como sociologia, medicina, ingenieria, etc., que aportan datos

descriptivos o constructivos para las soluciones de problemas de diserio.”

VILCHIS, Luz del Carmen; 2008, Metodologia del disefio, Claves Latinoaméricas,

México, Df)

Por lo tanto los modelos de disefio son una abstraccion que implementan al mismo,

representando asi la creatividad de las actividades en las que realiza que le hacen diferente.
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2.6.3. Procesos para el disefio

1. Observar y analizar el medio en el cual se desenvuelve el ser humano, descubriendo
alguna necesidad.

2. Evaluar, mediante la organizacion y prioridad de las necesidades identificadas.

3. Planear y proyectar proponiendo un modo de solucionar esta necesidad, por medio de
planos y maquetas, tratando de descubrir la posibilidad y viabilidad de la(s) solucion(es).

4. Ver, Construir y ejecutar llevando a la vida real la idea inicial, por medio de materiales y

procesos productivos.

Tomado de: (www.wikipedia.org, http://es.wikipedia.org/wiki/Dise%C3%B10)

Actualmente disefiar involucra conocer criterios de disefio como presentacion,
produccidn, significacion, socializacién, mercadeo, entre otros. Estas opiniones son

innumerables, pero son contables a medida que se definen los proyectos del disefio.

2.6.4. El producto terminado

“Producto terminado es el resultado de una linea de produccion, a la cual no se le

requiere agregar nada mas, su proceso ha concluido y esta listo para su consumo.”

(CORNEJO, Miguel Angel; 2011, Excelencia Directiva Para Lograr La Productividad,

ebookspatagonia)

Un producto terminado es algo que se da, mediante un proceso de produccion; es decir,

es aquella materia prima que se transforma en producto elaborado, el mismo que satisface una
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necesidad.

2.7. Precio

2.7.1. Concepto de precio para la empresa

“Valor de transaccion fijado por la empresa para intercambiar en el mercado los
productos que fabrica o comercializa. Ese precio le debe permitir recuperar la inversion

realizada y obtener un nivel de beneficios.”

2.7.2. Concepto de precio para los consumidores

“Montante de dinero que el consumidor tendrd que pagar para obtener un bien o

servicio que, evidentemente, le va a proporcionar los beneficios.”

(PARRENO, Josefa; 2008, Los Instrumentos del Marketing, 3ra edicion, San Vicente

Espafia.)

2.7.3. Oferta

“Oferta es la cantidad de bienes o servicios que un cierto numero de oferentes

(productores) estan dispuestos a poner a disposicion del mercado a un precio determinado”.

(BACA URBINA, Gabriel; 2006, Evaluacion de Proyectos, Mac Graw Hill, México)

La oferta es la cantidad del producto o servicio que se coloca en el mercado, donde el

vendedor pone a la venta en un determinado valor.
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2.7.4. Demanda

“Se relaciona con las preferencias que trata de explicar como es que los consumidores

>

gastan su ingresos entre los articulos que tienen a su disposicion para comprar.’

(FONTAINE R, Ernesto; 2008, Evaluacién Social de Proyectos, Pearson)

La demanda es la manera, en la que un grupo ansia usar sus recursos con el fin de

satisfacer sus necesidades, buscando asi aumentar su rentabilidad y bienestar.

2.8. Comercializacién

2.8.1. Definicion

“La comercializacion es el conjunto de las acciones encaminadas a comercializar
productos, bienes o servicios. Estas acciones o actividades son realizadas por organizaciones,

empresas e incluso grupos sociales.”

Tomado de:  (www.empresaactual.com,  http://empresactualidad.blogspot.com

/2012/03/comercializacién-definicion-y-conceptos.html)

La comercializacion es la forma de llegar a los clientes, para darles a conocer productos
0 servicios; es decir, orientar al consumidor para que de esta manera pueda satisfacer las

necesidades que posee.
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2.8.2. Canales de comercializacién

“Los canales de comercializacion son un conjunto de acciones necesarias que nos

ayudan a llevar los diferentes productos o servicios hacia el mercado disponible”

v Productor -Consumidor Final

v Productor — Minorista- Consumidor Final

v Productor — Mayorista — Minorista — Consumidor Final

v Productor — Representantes — Minoristas — Consumidor Final

v" Productor — Representantes — Mayoristas — Minoristas —Consumidor Final

(GALLUCCI, Lambi; 2009, Direccion de Marketing)

Grafico N° 8

Canales de comercializacion
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Fuente:(GALLUCCI, Lambi; 2009, Direccién de Marketing)
Elaborado: Los Autores
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Un canal de comercializacion es una distribucion organizada que permite realizar

intercambios entre la produccion y el consumo.

1. Tipos de canales de comercializacion

a) Canal de bienes de consumo.
b) Canal de distribucion.

c) Canal de servicios.

2. Tamano de canales

a) Canales de comercializacion cortos: Son utilizados para la venta de bienes industriales.
b) Canales de comercializacion largos: Son utilizados para la venta de productos de uso y

consumao.

2.8.3. La publicidad

1. Concepto

“Es un medio de comunicacion por el cual una empresa puede enviar un mensaje a los
compradores potenciales con los que no esta en contacto directo, siguiendo una estrategia

comunicativa”

(GALLUCCI, Lambi; 2009, Direccion de Marketing)

La publicidad es la comunicacion de informacion, ideas u opiniones de politica, religion
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deportes, estudios, negocios, entre otros; con la finalidad de que alguien adquiera un

determinado producto o servicio.

2. Importancia

“La publicidad juega un rol importante en una organizacion, ayudandole a generar ingresos y
ganancias al producir la estimulacién de las ventas. La publicidad aumenta el conocimiento en
el mercado de los productos y servicios de una organizacion y genera el direccionamiento para
gue una fuerza de compra lo siga. Al construir la imagen de marca de los productos, la
publicidad diferencia a estos de sus competidores y los ayuda a crear una preferencia por parte

del cliente. También ayuda a desarrollar una imagen corporativa que construye confianza en el

>

mercado y en la organizacion como proveedor.’

Tomado de: (www.ehowenespanol.com, http://www.ehowenespanol.com/ importancia-

publicidad-organizacion-info_197623/)

La publicidad es importante hoy en dia, ya que ayuda promocionar o dar a conocer un
producto o servicio, existen varios medios de publicidad, los mismos que seran analizados en

el proyecto.

2.9. Estudio técnico del proyecto

“El Estudio Técnico puede subdividirse a su vez en cuatro partes que son
determinacion de la planta, tamafio éptimo de la planta, ingenieria del proyecto y analisis

administrativo
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(BACA URBINA, Gabriel; 2006, Evaluacion de Proyectos, Mac Graw Hill, México)

“Con el estudio técnico se pretende verificar la posibilidad técnica de fabricacion del

’

producto, o produccion del servicio, para lograr los objetivos del proyecto.’

(MEZA OROZCO, Jhony de Jesus; 2013, Evaluacion Financiera de Proyectos, Eco

Ediciones, Bogota-Colombia)

Parafraseando a los autores citados, se entiende por estudio técnico, al analisis de
factibilidad del proyecto; es decir, al funcionamiento y operatividad del mismo, con la finalidad
de proporcionar informacion para cuantificar el monto de las inversiones y costos de operacion;

determinando asi el tamafio, localizacion, recursos de instalacion, equipamiento, entre otros.

2.9.1. Proyecto

1. Definicion

“Un proyecto es la busqueda de una solucion inteligente al planteamiento de un problema a
resolver. Cualquiera que sea la idea, la inversidn, la metodologia o la tecnologia a aplicar en
ella conlleva necesariamente a la blsqueda de proposiciones coherentes a resolver las
necesidades de las personas en todos sus alcances: alimentacion, salud, educacién, vivienda,

religion, defensa, politica, cultura, recreacion, entre otras.”

Tomado de: (www.agroproyectos.org,http://www.agroproyectos.org/2013/12/ que -es-

un-proyecto.html)

Un proyecto es un deseo que se quiere realizar con el uso de recursos humanos,
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materiales, econdmicos y tecnoldgicos; y de esta manera adquirir una rentabilidad, mejorando

las condiciones de vida de una comunidad; siendo este a corto, mediano o largo plazo.

2.9.2. Tamanio del proyecto

“El tamario del proyecto se refiere a la capacidad de produccion instalada que se
tendra, ya sea diaria, semanal, por mes o por afio. Depende del equipo que se posea, asi sera

nuestra capacidad de produccion.”

Tomado de: (www.aulafacil.com, http://www.aulafacil.com/proyectos/curso/ Lecc-

6.htm)

El tamafio de un proyecto es la capacidad de produccion durante un periodo de tiempo
de funcionamiento que se considera normal para las circunstancias del proyecto que se desee

desarrollar.

2.9.3. Localizacion

“El objetivo que persigue la localizacion del proyecto es lograr una posicion de competencia
basada en menos costos de transporte y en la rapidez del servicio. Esta parte es fundamental
porque una vez localizado y construidas las instalaciones del proyecto, no es cosa facil cambiar

de domicilio.”

(MEZA OROZCO, Jhony de Jesus; 2013, Evaluacion Financiera de Proyectos, Eco

Ediciones, Bogota-Colombia)
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El tamario del proyecto o también Ilamada capacidad de produccidn, tiene un incidente
directo sobre las inversiones, costos y nivel de operacion; es decir, en el flujo de caja

impactando el beneficio o la rentabilidad del proyecto.

1. Macro localizacion

“La macro localizacion, tiene en cuenta aspectos sociales y nacionales, basandose en las
condiciones regionales de la oferta y la demanda y en la infraestructura existente, y debe

indicarse con un mapa del pais o regién, dependiendo del area de influencia del proyecto.”

La macro localizacion consiste en determinar la regién del medio nacional, en donde se
instalara el negocio, empresa 0 microempresa; es decir, fijar claramente la provincia, ciudad y

canton.

2. Micro localizacion

“La micro localizacion, abarca la investigacion y comparacién de los componentes del costo y
un estudio de costos para cada alternativa. Se debe indicar el sitio preciso del proyecto en un
plano de la ciudad, considerando las variables mencionadas anteriormente en un mayor detalle
(costos de terreno, facilidades de acceso a servicios publicos, facilidades administrativas o
legales, etc.). Cuando se hace el estudio a nivel de perfil, basta con identificar la zona para

’

efectos de la localizacion.’

La micro localizacién, es aquella que determina el lugar definitivo del proyecto; es decir,
parte de la region establecida de la macro localizacién, tomando en cuenta costos, factibilidad

legal y administrativa del mismo.
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2.10. Ingenieria del proyecto

“Es el conjunto de conocimiento de cardcter cientifico y técnico que permite
determinar el proceso productivo para la ubicacion racional de los recursos disponibles

destinados a la fabricacion de una unidad de producto”

CORDOBA, Marcial; 2006, Formulacion y Evaluacion de Proyectos, Colombia)

Analizando el concepto, la ingenieria del proyecto se refiere a la determinacion de
aspectos relevantes para la ejecucion del proyecto; es decir, los procesos productivos,
estructurar las obras civiles relacionadas con la infraestructura fisica la maquinaria a utilizarse,

servicios basicos, los mismos que se requieren para la adecuada culminacion del proyecto.

2.11. Tecnologia del proceso productivo

“Las actividades referidas a los aspectos de la organizacion del proceso productivo constituyen
los que podriamos llamar el Gltimo paso del proceso innovativo y como tal actan como
condicionantes de la efectividad de los restantes (investigacion bésica y desarrollo de nuevos

productos).”

(BARSKY, Osvaldo, BARRILI, Alex, COSSE, Gustavo, MORANDI, Jorge y
VINUEZA, Humberto; 2009, Proyecto Corporativo de Investigacion Sobre Tecnologia

Agropecuaria en América Latina "PROTAAL", FLACSO, Quito-Ecuador)

La tecnologia del proceso productivo es una composicion, recoleccion ordenada y

emprendedora de todos los recursos con los que cuenta la produccion, los mismos que se deben
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ordenar, controlar, calcular, registrar y contabilizar correctamente, con el fin de alcanzar

resultados eficientes y ahorro de tiempo en el desarrollo de las actividades.

2.12. Inversion en el proyecto

“Las inversion constituye el pilar de cualquier proyecto y se obtiene a partir del estudio

de mercado, del estudio técnico y del estudio organizacional.”

Grafico N° 9

Inversién del proyecto

I
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Fuente:(www.spw.cl, http://www.spw.cl/proyectos/inversiones.htm)
Elaborado:Los Autores

La inversién en el proyecto es destinar aquel valor monetario, para la compra de bienes

0 servicios que ayuden al plan a seguirse desarrollando.
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2.13. Evaluacion financiera del proyecto

“Una evaluacion financiera de proyectos es una investigacion profunda del flujo de
fondos y los riesgos, con el objeto de determinar un eventual rendimiento de la inversion

realizada en el proyecto.”

Tomado de: (www.ehowenespanol.com/, http://www.ehowenespanol.com /evaluacion -

financiera -proyectos-hechos_80815/)

Analizando el concepto de la evaluacion financiera de proyectos, se dice que es una
exploracion minuciosa que se realiza para conocer el eventual retorno de la inversién de un

proyecto; es decir, saber si esta es atractiva (rentable) o no.

2.13.1. Estado de situacion inicial

“El estado de situacion inicial, también llamado balance general o balance de
situacion, es un informe financiero o estado contable que refleja la situacion del patrimonio

’

de una empresa en un momento determinado.’

(www.google.com, https://es.scribd.com/doc/58262224/Estado-de-situacion-inicial)

El estado de situacién inicial se hace con el patrimonio, el activo, el pasivo y el
patrimonio neto, es decir se realiza a través de la ecuacion Patrimonio = Activo — Pasivo, la

misma que nos indica lo que poseemos, tenemos y debemos.
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1. Ingreso

“Sera ingreso todo aumento de recursos obtenido como consecuencia de la venta de
productos comerciales o por la prestacion de servicios, habituales o no, ademas de los

beneficios producidos en un ejercicio economico.”

(MARTINEZ, Rafael; 2009, Manual de Contabilidad para PYMES, Club Universitario,

San Vicente)

Un ingreso es toda entrada que se adquiere mediante la venta de un producto o servicio.

2. Gasto

“Gasto es el valor de los bienes y servicios recibidos y consumidos por la empresa en

un periodo economico, con independencia del momento del pago™

(MARTINEZ, Rafael; 2009, Manual de Contabilidad para PYMES, Club Universitario, San
Vicente)

Un gasto es la salida del recurso monetario, con el fin de satisfacer la necesidad de

adquirir algun bien o servicio.

2.13.2. Costo de produccion

“Son desembolsos que la empresa tiene que efectuar por pago de salarios, arrendamiento,
servicios publicos, materiales, etc. Esta erogaciones reciben respectivamente el nombre de
costos de produccion, gastos de administracién y gastos de ventas segun a la funcién a la que

pertenezcan”
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(CHILIQUINGA, Manuel; 2001, Costos por Ordenes de Produccién, Primera Edicion,

Ecuador)

Los costos de produccién son todos los egresos que realiza la organizacion para el

cumplimiento del pago del bien o servicio.

Los Costos de Produccién se dividen en:

v" Materia Prima Directa (M.P.D)
v" Mano de Obra Directa (M.0.D)

v’ Gastos Generales de Fabricacién (G.G.F)

1. Materia prima

“Constituye el elemento basico sometido a un proceso de transformacion de forma o
de fondo con el proposito de obtener un producto terminado o semi elaborado. Se caracteriza

por ser facilmente identificable y cuantificable en el producto fabricado”

(CHILIQUINGA, Manuel; 2001, Costos por Ordenes de Produccién, Primera Edicion,

Ecuador)

Se entiende entonces por materia prima a todo elemento que se transforma y se junta para
dar un producto final. La materia prima es usada principalmente en las industrias en donde

fabrican un producto.



84

MATERIA PRIMA DIRECTA (M.P.D.)

“Constituye el elemento bdsico sometido a un proceso de transformacion de forma o
de fondo con el proposito de obtener un producto terminado o semielaborado. Se caracteriza

por ser facilmente identificable y cuantificable en el producto fabricado.”

(CHILIQUINGA, Manuel; 2001, Costos por Ordenes de Produccion, Primera Edicion,

Ecuador)

MANO DE OBRA

“Constituye el segundo elemento del costo de produccion y representa esfuerzo fisico
e intelectual del hombre o fuerza de trabajo aplicada a la transformacion materia prima en

producto terminado o semi elaborado.”

(CHILIQUINGA, Manuel; 2001, Costos por Ordenes de Produccién, Primera Edicion,

Ecuador)

La Mano de Obra es el trabajo que realizan los seres humanos para producir un bien o
servicio, el mismo que puede ser fisico o intelectual que a través de la tecnologia y maquinaria

es ejecutado.
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COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION (CIF) O GASTOS GENERALES DE

FABRICACION (G.G.F)

“Constituyen aquellos ingredientes materiales e inmateriales complementarios que son

indispensables para generar un bien o un servicio, conforme fue concebido originalmente”.

(Zapata, Pedro; 2008, Contabilidad General, Sexta Edicién, Editorial Mc Graw- Hill

Colombia)

Los Costos Indirectos de Fabricacion son suministros o materiales muy importantes que
complementan para la fabricacion de un bien o servicio, los mismos que son medidos en su

totalidad y no unitariamente.

2. Gastos administrativos

“Son los costos que provienen por realizar la funcion de Administracion de la

Empresa”.

(BACA, Gabriel; 2006, Evaluacion de proyectos, Editorial McGrawHill,México DF,)

“Son aquellos egresos incurridos en actividades de planificacion, organizacion,

direccion, control y evaluacion de la empresa.”

(CHILIQUINGA, Manuel; 2001, Costos por Ordenes de Produccién, Primera Edicion,

Ecuador)
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Parafraseando a los autores se concluye que los gastos de administracion son valores

economicos que se necesitan para el funcionamiento administrativo, de la organizacion.

3. Gastos de ventas

“Los gastos de ventas son todos los desembolsos o pagos que se realizan en el

departamento de ventas como: sueldos a vendedores, comisiones, publicidad entre otros”.

(BRAVO, Mercedes, & Ubidia, Carmita; 2007, Contabilidad de Costos, Editora

Nuevodia, Quito)

Los gastos de venta entonces, son aquellos valores monetarios que se generan en el
proceso de comercializacidn del bien o servicio, como por ejemplo: sueldos a vendedores,

comisiones a vendedores, pago de publicidad, entre otros.

4. Gastos financieros

“Llamadas también cargas financieras. Son pagos (intereses y comisiones) que se

realizan a instituciones bancarias y financieras.”

(CHILIQUINGA, Manuel; 2001, Costos por Ordenes de Produccién, Primera Edicion,

Ecuador)

Entonces los gastos financieros son pagos u obligaciones que se tiene la empresa con las

instituciones financieras por concepto de préstamos.
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2.13.3. Balance general

“El Balance General es un informe contable que presenta ordenada y
sistematicamente las cuentas de activo pasivo y patrimonio y determina la posicion financiera

de la empresa en un momento determinado”.

(Zapata, Pedro; 2008, Contabilidad General, Sexta Edicion, Editorial Mc Graw- Hill,

Colombia)

2.13.4. Estado de resultados

“El Estado de Resultados es el que determina la utilidad o0 pérdida de un ejercicio econdmico,
como resultado de los ingresos y gastos; en base a este estado se puede medir el rendimiento

economico que ha generado la actividad de la empresa”.

(Sarmiento, Rubén; 2005, CONTABILIDAD GENERAL, Editorial VVoluntad Novena

edicion, Quito- Ecuador)

El estado de resultados muestra la situacion financiera de una empresa a una fecha
determinada, tomando a los ingresos y gastos realizados; facilitando asi la utilidad neta de la

organizacion.
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2.13.5. Flujo de caja

“El Flujo Neto de Caja representa en una forma esquematica las salidas y las entradas
de dinero, permitiendo aplicar ciertos criterios de rentabilidad para conocer la bondad del

proyecto desde el punto de vista financiero.”

“MIRANDA, Juan; 2006, Gestion de Proyectos. Identificacion formulacion, evaluacion

financiera, econdémica, social, ambiental)

El flujo de caja es indicador que se debe mostrar en la empresa; es decir, llevar registrado

detalladamente todo el movimiento del efectivo en el proceso operativo.

2.13.6. Valor actual neto (VAN)

“El valor presente neto representa la rentabilidad en términos dl dinero con poder
adquisitivo presente y permite avizorar si es 0 no pertinente la inversion en el horizonte de la

’

misma’”.

(JACOME, Walter; 2005, Bases Teéricas y Practicas para el Disefio y Evaluacion de

Proyectos Productivos y de Inversién, Universitaria, Ibarra-Ecuador)

Razonando entonces el Valor Actual Neto es una forman o procedimiento que permite
calcular el valor presente de flujos de ingresos y gastos generados durante la vida Gtil que tiene

el proyecto
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Formula del Valor Actual Neto

2FCN Y FCN ) FCN 2. FCN

VAN =< Inversién >
e T L o LA G ) RN C e D

FC = Flujos de caja proyectados

i = Tasa de redescuento

n = Tiempo u horizonte de vida Util del proyecto o de la inversion

Cuando se usa el valor presente neto para tomar decisiones de aprobacién o rechazo, es

necesario considerar los siguientes criterios:

v" Si el valor presente neto es mayor que 0, se acepta el proyecto.

v Si el valor presente neto es menor que 0, se rechaza el proyecto.

2.13.7. Tasa interna de retorno (TIR)

“La TIR se define como la tasa de descuento que hace que el valor presente de los

flujos de efectivo esperados de un proyecto sea igual que el monto inicial invertido.”

(BESLEY, Scott; 2009, Fundamentos de Administracion Financiera, MCGRAW HILL

INTERAMERICANA DE MEXICO, México)

La Tasa Interna de Retorno, es un método de evaluacion de inversiones que mide la

factibilidad de una microempresa; es decir ayuda a identificar la rentabilidad del capital
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invertido en el proyecto, y conocer si este es beneficioso o no.

Formula de la Tasa Interna de Retorno:

Ti(VAN(+) — VAN(-))
Ts—Ti

TIR=Ti+

Ti = Tasa inferior de redescuento

Ts = Tasa superior de redescuento

VAN = Valor positivo

VAN= Valor Negativo

Cuando se aplica la tasa interna de retorno para tomar decisiones de aprobacion o

rechazo, hay que considerar lo siguiente:

v" SilaTIR es mayor que el costo del capital, se aprueba el proyecto.

v" SilaTIR es menor que el costo de capital, se rechaza el proyecto.

2.13.8. Costo beneficio

“Este indicador consiste en la separacion de los ingresos y de los egresos del proyecto y la
relacion existente entre ellos. En este caso se suman todos los ingresos y los egresos del proyecto

para cada periodo, recalculan sus valores presentes y se calcula la razén entre ellos”.

(DIAZ, Flor, Medellin, Victor, Ortega, Jorge; 2009, Proyectos Formulacion y Criterios
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de Evaluacion, Alfaomega, Bogota-Colombia)

El costo beneficio tiene como objetivo relacionar los ingresos y gastos de la inversion

inicial del proyecto y asi determinar el beneficio de cada ddlar invertido en el mismo.

Formula del costo beneficio:

_ XlIngresos/(1+ )"

B/C= Y. Egresos/(1+i)"

v Si B/C es mayor que 1, existe un correcto retorno.
v Si B/C es menos que 1, no hay un correcto retorno, la inversion no es atractiva.

v' Si B/C esigual a 1, significa indiferencia tampoco es aceptable la inversion

2.13.9. Periodo de recuperacion

“Que la recuperacion se da cuando dentro de un ario el resultado obtenido del flujo de

fondos totalmente netos se recupera la inversion.”

(FLORES, Juan; 2007, Proyectos de Inversion para PYMES Creacion de Empresas, Eco

Ltda., Colombia)

“El periodo de recuperacion del proyecto esta definido como el numero de aros

esperado que se requiere para recuperar la inversion original (el costo del activo).”

(BESLEY, Scott; 2009, Fundamentos de Administracion Financiera, MCGRAW HILL /

INTERAMERICANA DE MEXICO, México)

Parafraseando con los autores citados, el periodo de recuperacion se refiere al nimero
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esperado de periodos que se necesitan para que Se recupere una inversion original.
2.13.10. Punto de equilibrio

“Es aquel volumen de ventas donde los ingresos totales se igualan a los costos totales,

en este punto la empresa no gana ni pierde”.
CHILIQUINGA, Manuel; 2007, Costos, Universitaria, Ibarra-Ecuador)

Formulas del punto de equilibrio:

. Inv.Fija + CF
a MC

PE = Punto de Equilibrio

Inv. Fija = Inversion Fija

CF = Costo Fijo

MC = Margen de Contribucion: MC =PV - CV

PV = Precio de Venta

CV = Costo Variable Unitario

El punto de equilibrio es el nivel donde los ingresos y gastos son iguales y por ende no

existe ganancia; es decir, es aquel resultado en el cual desaparecen las pérdidas e inician las
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utilidades o la inversa.

El punto de equilibrio es la recuperacion de la inversion fija.

Grafico N° 10

Organizacién de la empresa

OBJETIVOS > ESTRATEGIAS —* ORGANIZACION

2.14. Organizacion formal.

“Es la configuracion intencional que se hace de las diferentes tareas y

1

responsabilidades, fijando su estructura de modo que se logren los fines.’

2.15. Organizacion informal.

“Es una red de relaciones informales que se dan en la empresa, entre las personas y
los grupos que la forman, y que no han sido planificadas por su direccion ni estan establecidas

de antemano’”

Tomado de: (www.google.com, http://www.mcgraw-hill.es/bcv/guide/capitulo

18448146859.pdf)

La organizacion empresarial es el conjunto de personas que a través del uso de técnicas
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0 métodos se fija lograr metas y objetivos; a traves de procedimientos, los mismos que cumplen
funciones especificas, tomando en cuenta que una buena organizacion debe ser flexible y esto

se alcanza coordinando y comunicandose con todos los miembros de la empresa.

2.16. Tipos de organigramas

Existen varios criterios sobre la clasificacion de los organigramas:

2.16.1. Por el fin

v' Organigramas informativos: pretenden proporcionar una visién general de la estructura
de la empresa, por lo cual, s6lo comprenden las grandes unidades que la integran.
v' Organigramas de analisis: deben comprender la totalidad de la estructura incluyendo las

menores unidades que la integran y reflejando todas las relaciones existentes.

2.16.2. Por la extension:

v' Organigramas generales: reflejan la estructura de toda la empresa.

v' QOrganigramas de detalle: se refieren a un departamento concreto de la empresa.

v Por el contenido:

v' Organigramas estructurales: son los que Unicamente representan las diversas unidades
que constituyen la empresa y las relaciones entre ellas.

v' Organigramas funcionales: son los que representan los contenidos de cada una de las

entidades representadas.
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v" Organigramas de personal: son los que en las unidades representadas se indican su

denominacion, el rango y el nombre de la persona que la dirige.

2.16.3. Por la forma:

v' QOrganigramas verticales: las unidades que tienen mayor autoridad se sitian en las
posiciones mas elevadas y, debajo de ellas, se colocan las que estan subordinadas.
v' QOrganigramas horizontales: las unidades que tienen mayor autoridad se sitGan a la

izquierda y, las que se subordinan a ellas, se colocan a su derecha.

2.17. Principios de organizacion

La estructura de cualquier organizacion bien realizada debe cumplir una serie de

principios organizativos que sirvan de guia a la empresa y estos son:

v" Unidad de objetivo: todos los componentes de la organizacion deben contribuir en la
medida que les corresponda para la consecucion del objetivo de la empresa.

v Alcance del control: es necesario determinar y clarificar el nimero de personas mas
conveniente que un jefe puede dirigir con efectividad.

v Delegacion: se debe delegar a la autoridad hasta los niveles mas bajos que sea posible.

v Unidad de mando: las instrucciones que den dos o0 mas jefes no deben entrar en conflicto,
sino que deben manifestarse como si de un solo jefe se tratase.

v Jerarquia: debe hacer una linea clara de autoridad en todas las zonas de la empresa,

formando una cadena jerarquica.
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v Responsabilidad: la responsabilidad del inferior frente a su superior, por la autoridad
que éste le ha delegado, es absoluta, y debera guardar relacion con el volumen del poder

alcanzado.

Tomado de: (www.google.com, http://www.promonegocios.net/organigramas/ tipos-de-

organigramas.html)

2.18. Valores de una empresa

Los valores de una empresa son juicios éticos de cada persona acerca de situaciones
reales 0 no y por ende son las mas importantes para la organizacion, para que esta funcione de

la mejor manera y alcance el éxito.

v Puntualidad

v Calidad

v' Justicia

v Comunicacion
v" Responsabilidad
v Originalidad

v Seguridad

v' Libertad

v Trabajo en equipo

v" Honestidad
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2.19. Impacto

El impacto es cuando un cuerpo choca de manera fuerte contra otro cuerpo, donde el
impacto siempre causa alteracion al momento del choque, dejando huella o sefial el uno del

otro.

2.19.1. Tipos de impacto

1. Impacto econémico

“El impacto econdmico mide la repercusion y los beneficios de inversiones en
infraestructuras, organizacién de eventos, asi como de cualquier otra actividad susceptible de

generar un impacto socio economico, incluyendo cambios legislativos y regulatorios.”

Tomado de: (www.google.com, http://www.pwc.es/es_ES/es/sector-publico

[assets/brochure-estudios-impacto-economico.pdf)

Por lo tanto el impacto econdémico es la consecuencia de la participacion de dinero en

cualquier actividad ya sea en el pais, provincia, ciudad o regién.

2. Impacto social

“El impacto social se refiere a los diferentes cambios que ocurren en procesos y

productos del &rea de accion o intervencion.”

Tomado de: (www.google.com, http://saluanassabay.wordpress.com/2013 /01
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/17/impacto-social/)

El impacto social es el beneficio o perjuicio a las personas, es decir la forma positiva 0

negativa en que afectara a la sociedad.

3. Impacto ambiental

“El impacto ambiental es el efecto causado por una actividad humana sobre el medio
ambiente. La ecologia, que estudia la relacion entre los seres vivos y su ambiente, se encarga

de medir dicho impacto y de tratar de minimizarlo.”

Tomado de: (www.google.com, http://definicion.de/impacto-ambiental/).



CAPITULO 11l

ESTUDIO DE MERCADO

3.1. Introduccidén

El presente estudio de mercado tiene como finalidad determinar la factibilidad para la
creacion de una microempresa enfocada al disefio personalizado en zapatos de lona, que se

ofertaran en el mercado de Ibarra inicialmente.

Hoy en dia, la microempresa como cualquier actividad productiva desea y busca la
manera de establecerse en el mercado; es por ello que el estudio y el analisis son muy
importantes para lograr adherir productos y servicios al mercado de los consumidores con gran

éxito y lograr su permanencia en el mismo.

Este capitulo, tiene como meta principal, obtener informacién actualizada sobre las
tendencias y exigencias de los clientes, referente al calzado deportivo de lonas. Este producto
actualmente no tiene disefios personalizados, por lo que su demanda no esta estratificada, por
ende el proyecto trata de identificar el nicho de mercado para la oferta de un producto diferente

del que existe en el mercado actual; cuya caracteristica principal es el disefio personalizado.

El estudio de mercado se lo hara basicamente en la ciudad de Ibarra con un enfoque a

clientes comprendidos entre 10 y 28 afios por ser el segmento de mercado mas atractivo.
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Los resultados que se obtengan serviran de base para el estudio y evaluacion financiera,

lo que determinara la factibilidad potencial que tenga el proyecto en los préximos 5 afios.

3.2. Objetivos del estudio de mercado

3.2.1. Objetivo general

Realizar un estudio de mercado para establecer la demanda potencial de zapatos de lona

con disefios personalizados para un segmento de mercado previamente definido.

3.2.2. Objetivo especifico

Identificar qué tipos de disefios que despiertan mayor interés en los clientes.
Analizar la oferta actual de zapatos de lona de caracteristicas similares al producto a ofertar.

Establecer la demanda potencial que tendra el producto y su proyeccion futura.

YV V VYV V

Definir las estrategias de comercializacion mas adecuadas para la oferta del producto del
proyecto.

» Determinar el precio adecuado para que sean accesibles por nuestro mercado meta.

3.3. Variables

» Disefio

» Oferta

» Demanda

» Comercializacion

> Precio



3.4. Indicadores

3.4.1. Disefio

» Modelos
> Formas

» Estilos

3.4.2. Oferta

» Capacidad de produccién
» Costo de produccion
» Tipo de mercado

> Rentabilidad

3.4.3. Demanda

» Precio de venta
» Capacidad de compra
> Frecuencia de consumo

» Calidad del producto

3.4.4. Comercializacién

» Tipo de mercado

> Publicidad y promocion

101
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» Canales de distribucién

3.4.5. Precio

» Precios accesibles

» Promociones y descuentos
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3.5. Matriz de relacion diagnostica del estudio de mercado

Cuadro N° 11

Matriz relacion diagnostica del estudio de mercado

OBJETIVOS VARIABLES INDICADORES TECNICAS FUENTES
Identificar qué tipos de disefios que Modelos
despiertan mayor interés en los clientes. Disefio Formas Primaria Encuesta
Estilos
Analizar la oferta actual de zapatos de lona Capacidad de produccion
de caracteristicas similares al producto a Costo de produccion N Encuesta
Oferta . Primaria i
ofertar. Tipo de mercado Observacion
Rentabilidad
Establecer la demanda potencial que tendra Precio de venta
el producto y su proyeccidn futura. Demanda Capauda_d de compra Primaria Encuesta
Frecuencia de consumo
Calidad del producto
Definir las estrategias de comercializacién Tipo de mercado
mas adecuadas para la oferta del producto | Comercializacion Publicidad y promocion Primaria Encuesta
del proyecto. Canales de distribucion
Determinar el precio adecuado para que sean . Precios accesibles N
. Precio . Primaria Encuesta
accesibles por nuestro mercado meta. Promociones y descuentos

FUENTE: Encuesta Estudio de Mercado 2014
ELABORACION: Los Autores.
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3.6. Mecénica operativa

Para el desarrollo técnico del estudio de mercado se procedera de la siguiente manera:

3.6.1. Investigacion de campo

Para obtener informacidn real y consistente se aplicd encuestas a nifios y jovenes entre

10y 28 afios de la ciudad de Ibarra considerados como consumidores potenciales del producto.

Cuadro N° 12

Poblacion de la ciudad de Ibarra por edades

_ MERCADO
Grupos de edad Hombres | Mujeres | Total POTENCIAL
Menor de 1 afio 1141 1036 2177

De 1 a 4 afios 5415 5202 10617

De 5 a9 afios 7076 6975 14051

De 10 a 14 afios 7444 7161 14604 14604
De 15 a 19 afios 6925 6681 13606 13606
De 20 a 24 afios 5983 6363 12346 12346
De 25 a 29 afios 5338 5960 11298 11298
De 30 a 34 afios 4683 5277 9960

De 35 a 39 afios 4247 4984 9231

De 40 a 44 afios 3885 4447 8332

De 45 a 49 afos 3453 4083 7535

De 50 a 54 afios 2813 3047 5860

De 55 a 59 afios 2331 2688 5019




De 60 a 64 afios 1992 2200 4192
De 65 a 69 afios 1607 1906 3513
De 70 a 74 afios 1272 1490 2762
De 75 a 79 afios 962 1100 2063
De 80 a 84 afios 626 747 1373
De 85 a 89 afios 341 414 755
De 90 a 94 afios 123 189 312
De 95 a 99 afios 37 62 99
De 100 afios y mas 5 8 13
Total 67700 72021| 139721 51854
FUENTE: INEC

ELABORACION: Los Autores.

3.6.2. Identificacion de poblaciones objeto de estudio
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El mercado meta a investigar, se encuentra conformado por 51854 posibles compradores

potenciales, de los cuales se ha establecido un estimado del 67% donde los demandantes

tendrian la posibilidad para adquirir el producto, dando como resultado 34930 futuros clientes.

3.6.3. Determinacién de la muestra

Considerando que la poblacion del nimero de personas es significativa, por lo que se

decidié tomar una muestra representativa, utilizando la siguiente formula:

De donde:

N = Tamafio de la poblacion 34. 930

n = Tamafo de la muestra

E = Error muestral 5%
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Z = Valor Tipificado que corresponde a 1,96 doble cola
d = Varianza

z%2 % d?«N
" E2(N —1) + z2 = d2

n

~ 1,962 * 0,252 * 34.930
1= 0,052(34.930 — 1) + 1,962 * 0,252

_33546,77
"= 8528

n = 380



3.7. Tabulacion y analisis de la informacion
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3.7.1. Encuesta Dirigida a Jovenes y Nifios Conocer la oferta, demanda y consumo de

zapatos de lona en ciudad de Ibarra.

1. (USAUD ZAPATOS DE LONA?

Cuadro N° 13

Uso de zapatos de lona

VARIABLE | FRECUENCIA %
Sl 293 7%
NO 87 23%
TOTAL 380 100%
FUENTE: Encuestas del Estudio de Mercado
ELABORACION: Los Autores.
Grafico N° 11
Uso de zapatos de lona
23%
m S|
ENO
77%

FUENTE: Encuestas del Estudio de Mercado

ELABORACION: Los Autores.

ANALISIS:

De acuerdo a los resultados obtenidos, se observa que un gran nimero de jovenes y nifios

utilizan los zapatos de lona, lo que significa que el mercado meta al que se dirige el proyecto

tiene resultados positivos.
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2. ¢(CUANTOS PARES DE ZAPATOS DE LONA COMPRA EN EL ANO?

Cuadro N° 14

Cantidad de zapatos de lona comprados

VARIABLE | FRECUENCIA %
UNO 60 20%
DOS 157 54%
TRES 41 14%
CUATRO 34 12%
TOTAL 293 100%

FUENTE: Encuestas del Estudio de Mercado
ELABORACION: Los Autores.

Grafico N° 12

Cantidad de zapatos de lona comprados

12% 20%
mDOS
TRES

FUENTE: Encuestas del Estudio de Mercado
ELABORACION: Los Autores.

ANALISIS:

La frecuencia de demanda que tienen los zapatos de lona es significativa, ya que un gran

numero de encuestados manifestaron que por lo menos dos pares de calzado son demandados

al afno; es decir, que es beneficioso para el proyecto.



3. ¢EN QUE OCASIONES USA ESTE TIPO DE ZAPATOS?

Cuadro N° 15

Ocasion de uso de los zapatos de lona

VARIABLE FRECUENCIA %
PARA HACER DEPORTE 144 49%
PARA SALIR 119 41%
OTROS 29 10%
TOTAL 293 100%

FUENTE: Encuestas del Estudio de Mercado
ELABORACION: Los Autores.

Gréafico N° 13

Ocasidn de uso de los zapatos de lona

10%

B Para hacer

deporte

B Para salir

Otros

FUENTE: Encuestas del Estudio de Mercado

ELABORACION: Los Autores.

ANALISIS:
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Un gran namero de encuestados manifestaron que el uso de este tipo de calzado lo utilizan

para hacer deporte; sin menospreciar un porcentaje que también es muy significativo, dijeron

que los usaban para salir o hacer cualquier tipo de actividad en su diario vivir, como por

ejemplo; ir a la universidad, ir al mercado, entre otras.
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4. ¢EN LOS LUGARES EN QUE ADQUIERE LOS ZAPATOS EXISTE CALZADO

CON DISENOS PERSONALIZADOS?

Cuadro N° 16

Locales de zapatos con disefios personalizados

VARIABLE | FRECUENCIA %
Sl 86 29%
NO 207 71%
TOTAL 293 100%
FUENTE: Encuestas del Estudio de Mercado
ELABORACION: Los Autores.
Gréfico N° 14
Locales de zapatos con disefios personalizados
m S
ENO

FUENTE: Encuestas del Estudio de Mercado

ELABORACION: Los Autores.

ANALISIS:

Con esta informacion, se pudo percatar que en su gran mayoria los demandantes no

pueden adquirir el calzado por sus disefios exclusivos y originales, por lo que tienen que

conformarse con modelos ya existentes en el mercado.
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5. ¢LE GUSTARIA QUE SUS ZAPATOS TENGAN DISENOS PERSONALIZADOS?

Cuadro N° 17

Afirmacion de la preferencia

VARIABLE | FRECUENCIA | %
Sl 273 93%
NO 20 7%
TOTAL 293 100%
FUENTE: Encuestas del Estudio de Mercado
ELABORACION: Los Autores.
Grafico N° 15
Afirmacion de la preferencia
m S]
ENO

FUENTE: Encuestas del Estudio de Mercado
ELABORACION: Los Autores.

ANALISIS:

De la totalidad de los demandantes fijos de zapatos de lona, la mayoria manifesto que si

les gustaria que su calzado tenga disefios personalizados, ya que los hara sentir Gnicos al

momento de usarlos y sin preocuparse que otros jévenes caminen por las calles con zapatos

idénticos.
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6. ¢CUAL DE LAS SIGUIENTES RAZONES LE INCENTIVA A COMPRAR LOS

ZAPATOS?
Cuadro N° 18

Incentivo para comprar zapatos

VARIABLE FRECUENCIA | %
CALIDAD 72 25%
COMODIDAD 86 29%
PRECIO 48 16%
DISENOS EXCLUSIVOS 87 30%
TOTAL 293 100%

FUENTE: Encuestas del Estudio de Mercado
ELABORACION: Los Autores.

Gréafico N° 16

Incentivo para comprar zapatos

® Calidad
H Comodidad
Precio

B Disefios exclusivos

FUENTE: Encuestas del Estudio de Mercado
ELABORACION: Los Autores.

ANALISIS:

Los encuestados, al momento de comprar zapatos lo que les incentiva son los disefios
exclusivos que los hacen diferente de los demas, sin dejar atras a la comodidad; esto demuestra

que sentirse comodos va de la mano con sentirse unicos y originales.



7. ¢QUE TIPO DE DISENOS LE GUSTARIA?
Cuadro N° 19

Disefios de preferencia

VARIABLE FRECUENCIA %
De un solo color 49 17%
Disefio floral 38 13%
Disefio con animales 16 6%
Disefio con encajes 14 5%
Disefio rockero 52 18%
Disefio con lentejuelas 11 4%
Disefio con equipos de fatbol 51 18%
Otros 61 21%
TOTAL 293 100%

FUENTE: Encuestas del Estudio de Mercado
ELABORACION: Los Autores.

Grafico N° 17

Disefios de preferencia

H De un solo color

H Diseiio floral

H Diseflo con animales
m Disefio con encajes

H Disefio rockero

m Disefio con lentejuelas

= Disefio con equipos de

futbol
= Otros

FUENTE: Encuestas del Estudio de Mercado
ELABORACION: Los Autores.

ANALISIS:
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Los disefios mas relevantes son los rockeros y que estos sean de un solo color, pero no se

quedan atras los zapatos con disefios de sus equipos de futbol preferidos, ya sea para salir, hacer

deporte, o realizar cualquier otra actividad.



8. ¢QUE CLASES DE COLORES PREFIERE?
Cuadro N° 20

Preferencia de colores

VARIABLE FRECUENCIA | %
Colores fuertes (fuxia, amarillo, celeste) 50 17%
go_lores c!asmos (blanco, negro, rojo, azul, 192 65%
eige, café)
Colores metalicos (dorado, plateado) 29 10%
Otros 23 8%
TOTAL 293 100%

FUENTE: Encuestas del Estudio de Mercado
ELABORACION: Los Autores.

Grafico N° 18

Preferencia de colores

H Colores fuertes (fuxia,
amarillo, celeste)

B Colores clasicos
(blanco, negro, rojo,
azul, beige, café)

Colores metalicos
(dorado, plateado)

m Otros

FUENTE: Encuestas del Estudio de Mercado
ELABORACION: Los Autores.

ANALISIS:
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De acuerdo al resultado de la encuesta, se puede observar que los consumidores prefieren

colores clasicos o primarios, de los cuales se puede obtener varios colores para conseguir un

disefio original de buena calidad y a gusto del cliente.
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9. ¢(CUANTO ESTARIA DISPUESTO A PAGAR POR LOS ZAPATOS DE LONA

PERSONALIZADQOS?

Cuadro N° 21

Capacidad de pago
VARIABLE FRECUENCIA %
De $15 a $18 65 22%
De $18,01 a $24 100 34%
De $24,01 a $30 85 29%
De $30,01 en adelante 43 15%
TOTAL 293 100%0

FUENTE: Encuestas del Estudio de Mercado
ELABORACION: Los Autores.

Gréafico N° 19

Capacidad de pago

15%

mDe $15a $18
m De $18,01 a $24
De $24,01 a $30
H De $30,01 en adelante

FUENTE: Encuestas del Estudio de Mercado
ELABORACION: Los Autores.

ANALISIS:

Los encuestados manifestaron que su capacidad para adquirir su calzado es medio alto,

por lo tanto, ayudaron a identificar el valor méaximo al que se puede elevar el precio de venta 'y

por ende lo que estan dispuestos a gastar por el mismo.
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10. ¢EN QUE LUGAR LE GUSTARIA ENCONTRAR ESTE TIPO DE ZAPATOS?

Cuadro N° 22

Gustos del lugar donde adquiere zapatos

VARIABLE FRECUENCIA %
Almacenes 106 36%
Centros Comerciales 115 39%
Internet 64 22%
Otros 7 3%
TOTAL 293 100%

FUENTE: Encuestas del Estudio de Mercado
ELABORACION: Los Autores.

Gréafico N° 20

Gustos del lugar donde adquiere zapatos

3%

® Almacenes
B Centros Comerciales
Internet

m Otros

FUENTE: Encuestas del Estudio de Mercado
ELABORACION: Los Autores.

ANALISIS:

Un gran ndmero de encuestados mencionan que les gustaria encontrar el producto en

centros comerciales, por su afluencia de personas, ya que les resulta mas facil al momento de

adquirir los zapatos.
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3.8. Descripcion del producto

Grafico N° 21

Descripcion del producto

ANTES DESPUES

FUENTE: Investigacion Propia 2014
ELABORACION: Los Autores.

Los zapatos de lona con disefios personalizados, son un producto original y sobre todo
innovador que no se encuentra establecido en la ciudad de Ibarra, el mismo que es de mucho
agrado para el cliente ibarrefio, ya que permite crear su propio estilo de calzado, lo que le hace

ser diferente.
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Disefar zapatos con estilos personalizados es muy interesante y divertido; después de
haber pasado el proceso de personalizarlos articulando los colores de la pintura prolija,
artisticamente pintando disefios y patrones, la obra de arte sera duradera. Afortunadamente,
hay varias maneras de evitar que la pintura se salte, pele, corra o se dafie con el agua. Existe
una gran cantidad de opciones disponibles para fijar la pintura en zapatos con estilos

personalizados.

3.8.1. Caracteristicas

v Disefio manual personalizado

v Acabados manuales

v" Materiales de calidad y durabilidad
v Servicio de post venta

v’ Calzado deportivo a utilizar de marca confiable

3.9. Segmentacion de mercado

Se va a segmentar en 3 niveles en funcion de:

v' Edades
v" Gustos

v" Preferencias de acuerdo a la moda.
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Cuadro N° 23

Segmentacion de mercado

EDADES GUSTOS PREFERENCIAS
10 — 16 afios e Colores llamativos e Moda actual
17 — 22 afios e Colores fuertes e Moda actual
e Comodidad
23 — 28 afos e Colores serios e Comodidad
e Marcas y material
resistente

FUENTE: Investigacion Propia 2014
ELABORACION: Los Autores.

3.10. Mercado meta

El mercado potencial al que se proyecta ofrecer el producto de zapatos de lona con
disefios personalizados es de 34930 habitantes, comprendidos entre 10 y 28 afios por ser el
segmento de mercado mas atractivo, de acuerdo al analisis hecho en el estudio de mercado, por
ser los dinamizadores de la moda de la ciudad de Ibarra, ya sean estos de medianos y altos

recursos econémicos.

3.11. Andlisis de la demanda

La investigacion de campo realizada en la ciudad de Ibarra, demostro que en la actualidad
no existe un lugar exclusivo donde se pueda adquirir zapatos de condiciones iguales o similares
al nuevo producto, es decir productos de procedencia nacional y extranjera; por lo tanto la idea

del proyecto es Unica, exceptuando la existencia de zapatos venus con logotipos de equipos de
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fatbol nacional, en consecuencia la competencia que tiene el proyecto no es directa.

3.11.1. Determinacién de la demanda

Para determinar la demanda actual se tomé como referencia la investigacion de campo
realizada en la ciudad de Ibarra, especificamente en la pregunta N° 6, donde se determina que
el 93% del 77% de los encuestados que si les gusta usar los zapatos de lona les gustaria que sus

zapatos tengas disefios personalizados, los cuales les hace unicos y originales.

Cuadro N° 24

Comportamiento de la demanda de los zapatos de lona

. Consumo
Clientes en ) Periodo de
o _ NUmero anual de
condiciones de| Frecuencia % ) consumo
o de clientes zapatos de
adquirir (anual)
lona
Uno 20% 2.001 1 2.001
Dos 54% 5.403 2 10.805
10.005
Tres 14% 1.401 3 4.202
Cuatro 12% 1.201 4 4.802
TOTAL 100% 10.005 21.811

FUENTE: Investigacion Propia 2014
ELABORACION: Los Autores.

3.11.2. Proyeccion de la demanda

La proyeccion de la demanda de los zapatos de lona con disefios personalizados se realizé

tomando en cuenta el indice de crecimiento poblacional de la ciudad de Ibarra que se sitda en
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2,02% segun el INEC (2010).

Aplicando la siguiente formula:

Dn =Do(1+i)"

Donde:

Dn= Demanda Futura

Do = Demanda determinada en el comportamiento de la demanda (total)

i = Tasa de crecimiento

n = Afo Proyectado

Dn = Do(1 + i)™

Dn = 21811 (1 + 0,0202)!

Dn = 22251



Cuadro N° 25

Proyeccion de la demanda

. CONSUMO FUTURO DE
ANO
ZAPATOS (pares)

2015 22251
2016 22700
2017 23159
2018 23626
2019 24104

FUENTE: Investigacion Propia 2014
ELABORACION: Los Autores.

3.12. Andlisis de la oferta
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Para determinar la oferta se tom6 como referencia la investigacion de campo que se

realizé en la ciudad de Ibarra, donde se observo que algunos locales comerciales de zapatos

comercializan lonas con varios disefios industrializados de un equipo de futbol ecuatoriano

(BSC), de paises del mundial de Brasil y de los pitufos para el segmento nifios.

Por lo que se determina que el proyecto es factible ya que la personalizacion no puede

ser industrializada porque le quita el encanto artesanal.

3.12.1. Oferta actual

La oferta actual que tiene este tipo de calzado se identific6 mediante una entrevista de

diferentes locales comerciales acerca de la cantidad aproximada que se oferta, donde se

identifico lo siguiente:
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Cuadro N° 26

Oferta actual

Periodo Oferta
De Venta | Anual De
(Meses) Zapatos

Ofertantes del Oferta

Producto Mensual

Venus con disefios
800 12 9.600

industrializados
TOTAL 9.600

FUENTE: Investigacion Propia 2014
ELABORACION: Los Autores.

3.12.2. Proyeccidn de la oferta

Para proyectar el consumo actual de los zapatos de lona con disefios industrializados, se
aplico un crecimiento paralelo a la demanda, utilizando la tasa promedio del crecimiento

poblacién que es de 2,02%, tomando en consideracion que se aumenta la demanda aumenta la

oferta.
Aplicando la siguiente formula:
On =0o(1 + )"
Donde:

On= Oferta Futura



Oo = Oferta Actual

i = Tasa de crecimiento

n = Afo Proyectado

On = Oo(1 + )"

On = 9600 ( 1 + 0,0202)*

Cuadro Ne° 27

Proyeccidn de la oferta

On = 9794

. CONSUMO FUTURO DE
ANO
ZAPATOS (pares)

2015 9794
2016 9992
2017 10194
2018 10400
2019 10610

FUENTE: Investigacion Propia 2014
ELABORACION: Los Autores.

3.13. Demanda potencial a satisfacer
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Para determinar la demanda potencial a satisfacer del producto, se debe contraponer la

demanda y la oferta para establecer si existe 0 no mercado para el producto propuesto.



Cuadro N° 28

Demanda potencial a satisfacer

- DEMANDA POTENCIAL A
ANO OFERTA | DEMANDA
SATISFACER

2015 9794 22251 12457
2016 9992 22700 12708
2017 10194 23159 12965
2018 10400 23626 13227
2019 10610 24104 13494

FUENTE: Investigacion Propia 2014

ELABORACION: Los Autores.
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Como se puede apreciar en el cuadro anterior, se presenta una oportunidad significativa

para comercializar el producto debido a que las preferencias del consumidor si tienden a optar

por personalizar sus zapatos de lona; lo que hace atractiva la propuesta.

3.14. Prondstico de ventas

Para pronosticar las ventas se ha tomado como base la capacidad maxima de produccion

que tiene la microempresa, la cual es de 3500 pares de zapatos para el afio 2015, lo que

representa el 28% de la demanda potencial a satisfacer, con una proyeccién del 2,02% de la

tasa promedio del crecimiento poblacion.



Cuadro N° 29

Proyeccion de venta

ANO | ANO | ANO | ANO | ANO
DESCRIPCION
2015 2016 | 2017 | 2018 | 2019
Lonas 1000 1020 | 1041 | 1062 | 1083
Converse 2000 2040 | 2082 | 2124 | 2167
Servicio de pintado 500 510 520 531 542
VENTAS PROYECTADAS 3500 3571 | 3643 | 3716 | 3791

FUENTE: Investigacion Propia 2014
ELABORACION: Los Autores.
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Con este prondstico de ventas la microempresa puede apreciar que el nivel que satisface

el proyecto es atractivo, ya que no existe una competencia significativa dentro del area que se

situaréa el proyecto.

3.15. Analisis de precios

La personalizacion de zapatos de lona manejara precios que se basan dependiendo del

costo de venta que resulta disefiar en los zapatos de lona, se puede apreciar también que se

encuentra en el mismo rango en el que los consumidores estarian dispuestos a pagar que dio a

conocer la encuesta aplicada a la poblacion de Ibarra.

3.15.1. Proyeccion de los precios

Para la proyeccion del precio de los zapatos con disefios personalizados se tomd como

referencia el incremento de precios de la materia prima directa, resultando asi una tasa de



crecimiento del 6 %.

Cuadro N° 30

Proyeccion de precios

ANO | ANO | ANO | ANO ANO

DESCRIPCION
2015 | 2016 | 2017 2018 2019
Lonas 15,00 | 15,90 | 16,85 17,87 18,94
Converse 35.00 | 37.10 | 39.33 41.69 4419
Servicio de pintado 9.00 | 954 | 1011 10.72 11.36

FUENTE: Investigacion Propia 2014
ELABORACION: Los Autores.

3.16. Estrategias comerciales
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Para las estrategias de comercializacion analizaremos la situacion actual del mercado

basandonos en las cuatro Ps.

1. Producto
2. Precio
3. Plaza

4. Promocion

3.16.1. Producto

Los zapatos de lona con disefios personalizados, son un producto original y sobre todo

innovador los cuales tendran las siguientes caracteristicas:
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v’ Disefios de equipos de futbol, animales, flores, letras, rock, punk entre otros lo cuales son
muy apreciados por los clientes.
v Uso de pintura textil la que permite la durabilidad del disefio plasmado en el calzado

v’ Servicio post-venta

3.16.2. Precio

El precio estara establecido de acuerdo al mercado, sin embargo se debe tomar en cuenta

el servicio y aumentar el margen de ganancias.

v’ Precios accesibles y competitivos para fidelizar al cliente.
v’ Establecer precios preferenciales por introduccion, revisando frecuentemente los precios,

para ajustarse a los cambios del mercado.

3.16.3. Plaza

La cadena de distribucidn de los zapatos personalizados es la siguiente:

v Ofrecer el producto por paginas web creadas y compartidas por redes sociales.
v La microempresa vendera el producto en forma directa en un local comercial ubicado en

un lugar ideal para la comercializacion del producto.

3.16.4. Promocién

La microempresa necesita antes que nada promocionar sus servicios y su imagen para

que el mercado se entere de su existencia. Por este motivo utilizara lo siguiente:



129

v Medios de difusién como es la radio; siendo una de las mas sintonizadas de los jovenes y
nifos la “Exa 93.9 FM”, en especial el programa de las mafianas “Los Hijos de la Madre
Tierra”, logrando de esta forma llegar a los jovenes.

v Entrega de hojas volantes.

v Péagina web

3.17. Conclusiones del estudio de mercado

v El estudio de mercado muestra que los factores de oferta y demanda contrastados dan un
valor probable positivo de demanda potencial a satisfacer, que avala una factibilidad inicial
del proyecto.

v El gusto de los jévenes y nifios por ser originales al momento de usar su calzado determina
que se tendra una acogida significativa del proyecto.

v El precio promedio del producto del proyecto es de $15,00 y $35,00 para las lonas y
converse respectivamente, este valor se establecid en base al costo de fabricacion mas una

utilidad, también se establecio un valor de $9.00 por el servicio de pintado.



CAPITULO IV

ESTUDIO TECNICO

4.1. Presentacion

El estudio técnico, tiene como fin conocer el funcionamiento y operatividad del proyecto,
manteniendo asi las caracteristicas especificas y logrando cumplir con los medios adecuados

para las instalaciones del mismo.

En este capitulo se presentara los diferentes recursos que necesita el proyecto para su
ejecucidn, analizando la localizacién 6ptima, tamafio y distribucion fisica de la planta, también
es de vital importancia examinar materiales y equipo de trabajo, mano de obra que requiere la

empresa para realizar sus actividades.

Ademas, se analizara y verificara la posibilidad técnica a través de un presupuesto de

inversion y gastos para su ejecucion.

4.2. Tamano del proyecto

El tamafio y capacidad del proyecto esta vinculado con los elementos méas importantes
que establecen el nivel de la oferta, considerando que el conjunto del mismo determinara la

capacidad potencial, real y efectiva.
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La determinacion del tamafio como la capacidad que tendra la microempresa, ayudaran
a conocer la estimacion de las inversiones necesarias que mejor se ajusten a las necesidades del

mismo Yy para calculos futuros en las siguientes etapas del proyecto.

La capacidad méxima que tendra es de 3500 pares anuales lo que representa el 28% de

demanda insatisfecha que es 12457 pares de zapatos,

Elementos méas importantes:

v" Mercado (nifios, jovenes y adultos entre 10 y 28 afios).
v Disponibilidad de Inversion.
v' Tecnologia (Talento humano especializado).

v Aspectos Legales (SRI, permiso de bomberos y patentes municipales).

4.3. Localizacion del proyecto

4.3.1. Macro Localizacion

La creacidn de la microempresa de disefios personalizados en zapatos de lona, se desea
ubicarla en la Provincia de Imbabura, en la ciudad de Ibarra en la region interandina del norte

del Ecuador; se anexa el mapa que indica la ubicacion geogréafica de la propuesta.
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Grafico N° 22

Macrolocalizacion

Fuente: www.google.com.ec
Elaborado por: Los Autores

4.3.2. Micro Localizacion

La ciudad de Ibarra, es el lugar especifico donde se creara la microempresa de disefios
personalizados en zapatos de lona, la misma que se ubicara en la parroquia San Francisco en
las calles Simén Bolivar y Miguel Oviedo, ya que se ha determinado que es la mejor opcién

para desarrollar el proyecto.

Las coordenadas donde estara ubicada la microempresa CREANDO NUESTROS

PASOS son: al Norte 0°20°59.5” y al Este 78°07°06.8”
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Grafico N° 23

Macrolocalizacion
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Elaborado por: Los Autores
Afio: 2014
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4.4. Matriz de factores

La matriz de factores ayuda valorar las diferentes alternativas del proyecto, la misma que
cuenta con una escala de evaluacion del 1 al 5, luego de priorizar de acuerdo a los porcentajes

de asignacion, y finalmente tomar una decision de localizacion.

Cuadro N° 31

Escala de evaluacién

Nivel Valor numérico
Excelente 5
Muy bueno 4
Bueno 3
Regular 2
Malo 1
Elaborado por: Los Autores
Afio: 2014

4.4.1. ldentificacion de lugares

A. Sector de los Ceibos
B. Sector Simon Bolivar y Miguel Oviedo

C. Sector Av. Pérez Guerrero

4.4.2. Analisis de los factores intervinientes

» Geografico

v" Ubicacion



>

>

>

v’ Espacio fisico

Servicios Bésicos

v Luz

v' Aguay alcantarillado
v Linea telefénica

v" Internet

Ambientales
v" Contaminacion Ambiental
v" Contaminacion Auditiva

v' Aguas servidas

Comerciales
v’ Posicién Estratégica
v" Movilizacion de personas

v Seguridad

Legales

v Ordenanzas Municipales

v' Patente Municipal y Comercial
v RUC

v" Permiso de bomberos
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4.5. Categoria de decision

Cuadro N° 32

Categoria de decision

Categoria Porcentaje
Geografico 30%
Servicios Basicos 20%
Ambientales 15%
Comerciales 15%
Legales 20%
Total 100%

Elaborado por: Los Autores

Afio: 2014

4.6. Disefo de la matriz de evaluacion

Cuadro N° 33

Matriz para determinar la micro localizacion

FUERZAS % A B c
LOCACIONALES PUNTOS | RESULTADO | PUNTOS | RESULTADO | PUNTOS [RESULTADO
GEOGRAFICO
Ubicacion 15 3 0,45 5 0,75 3 0,45
Espacio Fisico 15 3 0,45 4 0,60 3 0,45
TOTAL 30 0,90 1,35 0,90
SERVICIOS BASICOS
Luz 5 4 0,20 5 0,25 3 0,15
Agua y alcantarillado 5 4 0,20 5 0,25 3 0,15
Linea telefénica 5 4 0,20 4 0,20 4 0,20
Internet 5 4 0,20 5 0,25 3 0,15
TOTAL 20 0,80 0,95 0,65
AMBIENTALES
Contaminaciéon ambiental 5 4 0,20 3 0,15 2 0,10
Contaminacion auditiva 5 3 0,15 3 0,15 1 0,05
Aguas servidas 5 4 0,20 4 0,20 4 0,20
TOTAL 15 0,55 0,50 0,35
COMERCIALES
Posicién estratégica 5 3 0,15 5 0,25 4 0,20
Movilizacion de personas 5 4 0,20 5 0,25 4 0,20
Seguridad 5 3 0,15 4 0,20 2 0,10
TOTAL 15 0,50 0,70 0,50
LEGALES
Ordenanzas municipales 5 4 0,20 4 0,20 4 0,20
Patente municipal y comerd 5 3 0,15 4 0,20 4 0,20
RUC 5 4 0,20 4 0,20 4 0,20
Permiso de bomberos 5 4 0,20 4 0,20 4 0,20
TOTAL 20 0,75 0,80 0,80
TOTAL PONDERADO 100 3,50 4,30 3,20

Elaborado por: Los Autores
Afio: 2014
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De acuerdo a los valores ponderados la mejor opcion es la B, la que corresponde al sector
Simén Bolivar y Miguel Oviedo; es decir cumple con la mayoria de requisitos y perspectivas,
donde es importante distinguir que estard ubicado en un sector urbano donde existe mas

movilizacién de transeuntes.

4.7. Distribucion de las instalaciones

El area que ocupa el proyecto para ofrecer el producto de disefios personalizados en
zapatos de lona, cuenta con un espacio fisico de 40m2 que se distribuird en 2 partes de la

siguiente manera:

v" Recepcion y caja, mostrador de los zapatos de lona con estilos personalizados, sala de
espera y atencién al cliente.

v Bodega y espacio de disefio.

Cuadro N° 34

Distribucion de las instalaciones

INSTALACION EXT. M?
Bodega y espacio de disefio 12
Recepcién y caja 6
Mostrador de los zapatos 12
Sala de espera y atencion al cliente 10
TOTAL 40

Elaborado por: Los Autores
Afio: 2014
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4.7.1. Disefio y distribucién de las instalaciones

Grafico N° 24

Disefio y distribucion de las instalaciones
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Elaborado por: Los Autores
Afio: 2014
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4.8. Flujograma del proceso

Grafico N° 25

Flujograma del proceso

Elaborado por: Los Autores
Afio: 2014



140

4.9. Diagrama de operaciones

Cuadro N° 35

Diagrama de operaciones

Diagrama De Operacion Para El Disefio Personalizado En Los Zapatos De Lona

Simbolo Actividades Tiempo

1. Seleccion de la talla de la
Q > |:> lona. 1 min

d) ’ : 2. Eleccion del color de la

3. Decision del disefio a
plasmar. 5 min

O

4. Elaboracion de la plantilla
para el disefio. 10 min

SI=

. Seleccion de los colores
de la pintura textil a| 5min
utilizar.

OO

6. Ejecucion del disefio
personalizado en los| 10 min
zapatos de lona.

S =

7. Secado de la pintura del

=N

<4< << <<
S eliellelielliellielie

O zapato de lona. 10 min
8. Envoltura de las lonas en
O > |:> cajas. 2 min
TOTAL DURACION 43 min
Elaborado por: Los Autores
Afo: 2014
Resumen

El proceso de operacion para el disefio personalizado en los zapatos de lona tendra una
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duracion de 43 minutos; teniendo 8 diferentes actividades, empezando con la seleccion de la
talla del calzado siendo estas actividades de operacion, transporte, verificacion y combinadas,

hasta entregar asi el producto en su respectiva caja.

4.10. Detalle de las inversiones fijas

4.10.1. Requerimiento del local

El local con el que va a contar este proyecto tendra una superficie aproximada de 40mz2,

cuyo valor comercial de arriendo asciende a los $350 dolares americanos.

Cuadro N° 36

Local comercial

PAGO PAGO
(mensual) | (anual)
Local Comercial 40m?2 350,00 4200,00

DETALLE CANTIDAD

FUENTE: Investigacion Propia 2014
ELABORACION: Los Autores

4.10.2. Infraestructura civil

Se realizara una division hecha en madera que contempla las 2 areas que establece el

proyecto.
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Cuadro N° 37

Infraestructura

DETALLE CANTIDAD | TOTAL
Division de madera 7m?2 154,00
Puerta 1 60,00
TOTAL 214,00

FUENTE: Investigacion Propia 2014
ELABORACION: Los Autores

4.10.3. Maquinaria y equipo

La empresa debe adquirir la maquinaria y equipo necesarios para realizar sus actividades.

Cuadro N° 38

Magquinaria y equipo

VALOR VALOR

DETALLE CANTIDAD UNITARIO | TOTAL

Aerografo 2 110,00 220,00
Compresor de aire 1 450,00 450,00
TOTAL 670,00

FUENTE: Investigacion Propia 2014
ELABORACION: Los Autores



4.10.4. Muebles y enseres

Cuadro N° 39

Muebles y enseres

VALOR | VALOR

DETALLE CANTIDAD UNITARIO | TOTAL
Estacion de trabajo en L 1 300,00 300,00
Estanterias 5 90,00 450,00
Silla ejecutiva 1 60,00 60,00
Sillones bi-personales 3 120,00 360,00
Taburete 1 100,00 100,00
Silla de trabajo 1 30,00 30,00
TOTAL 1300,00

FUENTE: Investigacion Propia 2014

ELABORACION: Los Autores

4.10.5. Equipo de computacion
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El equipo de computacion también forma una parte indispensable para llevar los

inventarios correspondientes de las entradas y salidas de la produccion de una manera mas

eficiente.

Cuadro N° 40

Equipo de computacién

VALOR |VALOR

DETALLE CANTIDAD UNITARIO | TOTAL
Computadora 1 750,00 750,00
Impresora 1 80,00 80,00
Teléfono inaldmbrico 1 80,00 80,00
TOTAL 910,00

FUENTE: Investigacion Propia 2014

ELABORACION: Los Autores
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4.11. Inversion de activos diferidos

La inversion diferida representa los gastos que se realizan para legalizar la empresa,

donde se tiene que presentar una serie de requisitos para el funcionamiento.

Cuadro N° 41

Activos diferidos

CONCEPTO VALOR

Patente municipal 35,00
Gastos de investigacion 500,00
TOTAL 535,00

FUENTE: Investigacion Propia 2014
ELABORACION: Los Autores

4.12. Capital de trabajo

El capital de trabajo esta presupuestado para 1 mes de operacion, de acuerdo al siguiente

detalle:
Cuadro N° 42

Capital de trabajo

RESUMEN DE CAPITAL DE TRABAJO
COSTOS DE PRODUCCION 5873.80
GASTOS ADMISNISTRATIVOS 1711.53
GASTOS DE VENTA 50.00
GASTOS DE CONSTITUCION 535.00
TOTAL DEL CAPITAL DE TRABAJO 8170.33

FUENTE: Investigacion Propia 2014
ELABORACION: Los Autores



4.13. Costos de produccion

4.13.1. Materia prima directa

Cuadro N° 43

Materia prima directa
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Detalle V_alor_ Produccién Valor Valor
unitario mensual anual
Lonas 5.50 1000 | 458.33 5500.00
Converse 25.00 2000 | 4166.67 | 50000.00
TOTAL 4625.00 | 55500.00
FUENTE: Investigacion Propia 2014
ELABORACION: Los Autores
4.13.2. Materia prima indirecta
Cuadro N° 44
Materia prima indirecta
CONSUMO VALOR VALOR |VALOR
DETALLE % CONSUMO UNITARIO | MENSUAL | ANUAL
Cajas (unidades) 100% 1000 0,05 4,17 50,00
Pintura textil (frasco 10% 100 1.20 10,00 120,00
50mgQ)
Pinceles (unidades) 5% 20 0,25 0,42 5,00
Cordones (pares) 1% 10 0,10 0,08 1,00
Lentejuelas( cajas) 1% 10 0,30 0,25 3,00
TOTAL DE CONSUMO (1000u) 14,92 179,00
TOTAL DE CONSUMO (3500u) 56,83| 682,00

FUENTE: Investigacion Propia 2014
ELABORACION: Los Autores



4.13.3. Mano de obra directa

Cuadro N° 45

Mano de obra directa

y Salario | Aporte 13mo 14vo Total Total
Funcion )
basico | patronal | sueldo | sueldo | mensual anual
Disefiador 400,00 48,60 33,33 28,33 510,27 | 6123,20
TOTAL 510,27 | 6123,20
FUENTE: Inve§tigacién Propia 2014
ELABORACION: Los Autores
4.14. Costos indirectos de fabricacion
4.14.1. Arriendo del local comercial
Cuadro N° 46
Arriendo
Valor Valor
Concepto
mensual anual
Arriendo 350,00| 4200,00
TOTAL 350,00| 4200,00

FUENTE: Investigacion Propia 2014
ELABORACION: Los Autores
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4.14.2. Mantenimiento

Cuadro N° 47

Mantenimiento

Valor Valor
Concepto
mensual anual
Mantenimiento de Equipo de Computacion 50,00 200,00
Mantenimiento Maquinaria y Equipo 50,00 200,00
TOTAL 100,00| 400,00
FUENTE: Investigacion Propia 2014
ELABORACION: Los Autores
4.14.3. Servicios basicos
Cuadro N° 48
Servicios basicos
Valor Valor
Concepto
mensual anual
Agua potable 7,00 84,00
Luz eléctrica 30,00 360,00
Teléfono 6,00 72,00
Internet 20,00| 240,00
TOTAL 63,00 756,00

FUENTE: Investigacion Propia 2014
ELABORACION: Los Autores
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4.14.4. Suministros de oficina

Cuadro N° 49

Suministros de oficina

Valor Valor
Concepto
mensual | anual
Suministros de oficina 30,00 360,00
TOTAL 30,00 360,00
FUENTE: Inve;tigacién Propia 2014
ELABORACION: Los Autores
4.15. Gastos administrativos
4.15.1. Sueldos administrativos
Cuadro N° 50
Sueldos administrativos
» Salario | Aporte 13mo 14vo Total Total
Funcion )
basico | patronal | sueldo | sueldo | mensual anual
Gerente 550.00 66.83 45.83 28.33 690.99 8291.90
Contador 450.00 54.68 37.50 28.33 570.51 6846.10
Vendedor 350.00 42 .53 29.17 28.33 450.03 5400.30
TOTAL 1711.53 | 20538.30

FUENTE: Investigacion Propia 2014
ELABORACION: Los Autores




4.16. Gastos de venta

4.16.1. Publicidad

Cuadro N° 51

Publicidad
Valor Valor
Concepto
mensual anual
Publicidad 50,00 600,00
TOTAL 50,00 600,00

FUENTE: Investigacion Propia 2014
ELABORACION: Los Autores

4.17. Determinacion y remuneracion del personal

e Gerente 550,00
e Contador 450,00
e Disenador 400,00

e Vendedor 350,00
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4.18. Cuadro de talento humano

Cuadro N° 52

Talento humano

CARGO

FUNCION

Gerente

El gerente serd quien planee, organice, dirija y controle todas las
actividades de los empleados y proveedores dentro y fuera de la

microempresa.

Contador

Sera quien asesore al gerente en planes econémicos y financieros, tales
como presupuestos y también cumpliendo con las obligaciones

tributarias.

Disefiador

Serd la persona que tendra la facilidad de crear nuevos disefios
personalizados en los zapatos de lona, para luego lanzarlos al mercado;
él escuchara las sugerencias u opiniones de los clientes que desean un

producto exclusivo.

Vendedor

El vendedor establecera un nexo entre el cliente y la microempresa; es
decir, serd el responsable de brindar un excelente servicio y cordial
atencion a los clientes, con el objetivo de lograr la satisfaccién y lealtad

de los mismos y consolidara las ventas de manera efectiva.

FUENTE: Investigacion Propia 2014
ELABORACION: Los Autores
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CAPITULO V

ESTUDIO FINANCIERO

Al existir un mercado potencial al cual ofrecer este tipo de producto, el estudio financiero
busca establecer inversiones necesarias de recursos para pronosticar ingresos, analizar los
egresos del presente proyecto, e indicadores que permitan una adecuada evaluacion financiera

del proyecto.

5.1. Inversidn inicial del proyecto

Cuadro N° 53

Inversion del proyecto

DETALLE % | VALOR

Inversion propio 47% 5264.33
Inversion financiada 53% 6000.00
INVERSION TOTAL 11264.33

FUENTE: Investigacion Propia 2014
ELABORACION: Los Autores



5.2. Estructura de la inversion

Cuadro N° 54

Estructura de la inversion

DESCRIPCION MONTO |PORCENTAJE

Inversion variable 8170.33 73%
Inversion fija

Aerografo 35.00

Compresor de aire 500.00

Infraestructura 3094.00 27%

Muebles de oficina 220.00

Equipo informatico 450.00
Inversion diferida 214.00
Patente municipal 1300.00
Gastos de investigacion 910.00
Inversion final 11264.33 100%

FUENTE: Investigacion Propia 2014
ELABORACION: Los Autores

5.3. Proyeccion de ventas

152

La proyeccion de ventas esta relacionado con los resultados obtenidos en el estudio de

mercado, y también en relacion a los costos y gastos, resultando 15,00; 35,00 y 9,00 de lonas,

converse Y el servicio de pintado respectivamente.



Cuadro N° 55

Proyeccion de ventas

DESCRIPCION ANO ANO ANO 2017 | ANO 2018 | ANO 2019
2015 2016

VENTAS

ROYECTADAS 3500 3571 3643 3716 3791

LONAS

Cantidad 1000 1020 1041 1062 1083

Precio 15.00 15.90 16.85 17.87 18.94

TOTAL 15000.00 | 16221.18 | 17541.78 | 18969.89 | 20514.27

CONVERSE

Cantidad 2000 2040 2082 2124 2167

Precio 35.00 37.10 39.33 41.69 44.19

TOTAL 70000.00 | 75698.84 | 81861.63 | 88526.15 | 95733.24

SERVICIO DE

PINTADO

Cantidad 500 510 520 531 542

Precio 9.00 9.54 10.11 10.72 11.36

TOTAL 4500.00 | 4866.35 | 526253 | 5690.97 | 6154.28

TOTAL

INGRESOS 89500.00 | 96786.37 | 104665.95 | 113187.01 | 122401.79

PROYECTADOS

FUENTE: Investigacion Propia 2014

ELABORACION: Los Autores

5.4. Presupuesto de costos y gastos
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El presupuesto de costos y gastos se lo realiza en base a todas las transacciones que

incurren, para el buen funcionamiento del proyecto y que son utilizados directamente en el



disefio de las lonas.

5.4.1. Costos de produccion
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Los costos operativos son aquellos egresos incurridos en el disefio de los zapatos de lona,

la proyeccion de los costos operativos tendra un incremento anual del 6% esto se ha tomado de

acuerdo a la tasa de crecimiento que tiene la MPD Y MPI y se detalla en los siguientes cuadros:

» Materia prima directa

Cuadro N° 56

Proyeccion de materia prima directa

ANO ANO ANO

DETALLE ANO 2015 | ANO 2016 2017 2018 2019
Zapatos (Pares) Lonas 5500.00 5947.77| 6431.99| 6955.63| 7521.90
Zapatos (Pares) Converse 50000.00| 54070.60| 58472.60| 63232.97| 68380.89
TOTAL 55500.00| 60018.37| 64904.58| 70188.59| 75902.79

FUENTE: Investigacion Propia 2014
ELABORACION: Los Autores
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» Materia prima indirecta

Cuadro N° 57

Proyeccion de materia prima indirecta

ANO |[ANO |ANO |ANO |ANO
DETALLE 2015 |2016 [2017 [2018 |2019
Lonas 179,00| 193,57| 209,33| 226,37 | 244,80
Converse 358,00| 387,15| 418,66| 452,75| 489,61
Servicio de pintado 145,00| 156,80| 169,57 | 183,38 198,30
TOTAL 682,00| 737,52 | 797,57 | 862,50 932,72

FUENTE: Investigacion Propia 2014
ELABORACION: Los Autores

> Mano de obra directa

Para la proyeccién de las remuneraciones del personal se realiza con estimacién de la

tasa del crecimiento salarial.

Cuadro N° 58

Proyeccion de mano de obra directa

] ANO ANO ANO
DESCRIPCION | _ .
ANO 2015 | ANO 2016 | 2017 2018 2019
DISENADOR 612320 | 6681,02 | 7289,66 | 7953,75 | 8678,34
TOTAL 6123,20 | 6681,02 | 7289,66 | 7953,75 | 8678,34

FUENTE: Investigacion Propia 2014
ELABORACION: Los Autores



Cuadro N° 59

Resumen de costos operativos

) ANO ANO ANO
DESCRIPCION - -
ANO 2015 | ANO 2016 2017 2018 2019
Materia prima
directa 55500.00| 60018.37| 64904.58| 70188.59| 75902.79
Materia prima
indirecta 682.00 737.52 797.57 862.50 932.72
Mano de obra
directa 6123.20 6681.02 7289.66 7953.75 8678.34
TOTAL 62305.20| 67436.91| 72991.81| 79004.84| 85513.84
FUENTE: Investigacion Propia 2014
ELABORACION: Los Autores
5.4.2. Gastos de administracion
» Sueldos administrativos
Cuadro N° 60
Proyeccion de sueldos administrativos
] ANO ANO ANO
DESCRIPCION | Aji0 2015 | ARO 2016 | 2017 2018 2019
Gerente 8291.90 9047.29 9871.50 | 10770.79 | 11752.01
Contador 6846.10 7469.78 8150.28 8892.77 9702.90
Vendedor 5400.30 5892.27 6429.05 7014.74 7653.78
TOTAL 15138.00 | 16517.07 | 18021.78 | 19663.56 | 21454.91

FUENTE: Investigacion Propia 2014
ELABORACION: Los Autores
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» Arriendo

Cuadro N° 61

Proyeccion de arriendo

) ANO ANO ANO
DESCRIPCION . N
ANO 2015 | ANO 2016 2017 2018 2019
Arriendo 4200,00 4334,40 4473,10 | 4616,24 | 4763,96
TOTAL 4200,00 4334,40 4473,10 | 4616,24 | 4763,96
FUENTE: Inve§tigacién Propia 2014
ELABORACION: Los Autores
» Mantenimiento
Cuadro N° 62
Mantenimiento
] ANO | ANO | ANO | ANO | ANO
DESCRIPCION
2015 2016 2017 2018 2019
Mantenimiento de equipo de
computacion 200,00| 206,40| 213,00| 219,82| 226,86
Mantenimiento maquinaria y equipo | 200,00| 206,40 213,00 219,82| 226,86
TOTAL 400,00| 412,80 426,01| 439,64| 453,71

FUENTE: Investigacion Propia 2014
ELABORACION: Los Autores



» Servicios basicos

Cuadro N° 63

Proyeccion de servicios basicos

) ANO ANO ANO
DESCRIPCION . N
ANO 2015 | ANO 2016 2017 2018 2019
Agua potable 84,00 86,69 89,46 92,32 95,28
Luz eléctrica 360,00 371,52 383,41 395,68| 408,34
Teléfono 72,00 74,30 76,68 79,14 81,67
Internet 240,00 247,68 255,61 263,79 | 272,23
TOTAL 756,00 780,19 805,16 830,92| 857,51
FUENTE: Investigacion Propia 2014
ELABORACION: Los Autores
>  Suministros
Cuadro N° 64
Proyeccion de suministros
] ANO ANO ANO
DESCRIPCION . N
ANO 2015 | ANO 2016 | 2017 2018 2019
Suministros 360,00 371,52 383,41 395,68 408,34
TOTAL 360,00 371,52 383,41 395,68 408,34

FUENTE: Investigacion Propia 2014
ELABORACION: Los Autores




Cuadro N° 65

Resumen de gastos administrativos
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DESCRIPCION 3 3 ANO ANO ANO
ANO 2015 | ANO 2016 2017 2018 2019
Sueldos 15138.00 | 16517.07 | 18021.78 | 19663.56 | 21454.91
Arriendo 4200.00 4334.40 4473.10 4616.24 4763.96
Suministros 360.00 371.52 383.41 395.68 408.34
Mantenimiento 400.00 412.80 426.01 439.64 453.71
Servicios basicos 756.00 780.19 805.16 830.92 857.51
Gasto diferido 535.00
Depreciacion 543.73 543.73 543.73 240.40 240.40
TOTAL 21932.73| 22959.72| 24653.19| 26186.44| 28178.83
ELABORACION: Lot AUt
5.4.3. Gastos de venta
> Publicidad
Cuadro N° 66
Proyeccion de publicidad
DESCRIPCION 8 8 ANO ANO ANO
ANO 2015 | ANO 2016 2017 2018 2019
Publicidad 600,00 619,20 639,01 659,46 680,57
TOTAL 600,00 619,20 639,01 659,46 680,57

FUENTE: Investigacion Propia 2014

ELABORACION: Los Autores
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5.5. Depreciaciones y amortizaciones

5.5.1. Depreciacion

Cuadro N° 67

Proyeccion de depreciacion

VIDA | ANO ANO |ANO |ANO |ANO

ACTIVO VALOR |UTIL | 2015 2016 |2017 |2018 |2019

Aerdgrafo 220,001 5 4400 44,00| 44,00 44,00| 44,00
Compresor de aire 450,00 10 45,00 45,00 45,00 45,00 45,00
Infraestructura 214,00 10 21,40 21,40 21,40| 21,40| 21,40

Muebles de oficina 1300,00| 10 130,00| 130,00| 130,00| 130,00| 130,00
Equipo informatico 910,00 3 303,33 | 303,33 | 303,33
TOTAL 3094,00 543,73 | 543,73 | 543,73 | 240,40 | 240,40

FUENTE: Investigacion Propia 2014
ELABORACION: Los Autores

5.6. Gastos financieros

El crédito financiero requerido para la creacién de la microempresa es de $6.000,00 y se

amortiza de la siguiente manera:

Monto: 6.000,00

Plazo: 3 afios

Taza: 11,20% anual



Cuadro N° 68

Tabla de amortizacion

CUOTA

PERIODO | \“rcial | MONTO INTERES | CAPITAL SALDO
36 197,00 6.000,00 56,00 141,00 5.859,00
35 197,00 5.859,00 54,68 142,32 5.716,68
34 197,00 5.716,68 53,36 143,65 5.573,04
33 197,00 5.573,04 52,02 144,99 5.428,05
32 197,00 5.428,05 50,66 146,34 5.281,71
31 197,00 5.281,71 49,30 147,71 5.134,01
30 197,00 5.134,01 47,92 149,08 4.984,92
29 197,00 4.984,92 46,53 150,48 4.834,45
28 197,00 4.834,45 45,12 151,88 4.682,57
27 197,00 4.682,57 43,70 153,30 4.529,27
26 197,00 4.529,27 42,27 154,73 4.374,54
25 197,00 4.374,54 40,83 156,17 4.218,37
24 197,00 4.218,37 39,37 157,63 4.060,74
23 197,00 4.060,74 37,90 159,10 3.901,64
22 197,00 3.901,64 36,42 160,59 3.741,05
21 197,00 3.741,05 34,92 162,08 3.578,97
20 197,00 3.578,97 33,40 163,60 3.415,37
19 197,00 3.415,37 31,88 165,12 3.250,25
18 197,00 3.250,25 30,34 166,67 3.083,58
17 197,00 3.083,58 28,78 168,22 2.915,36
16 197,00 2.915,36 27,21 169,79 274557
15 197,00 2.745 57 25,63 171,38 2.574,20
14 197,00 2.574,20 24,03 172,98 2.401,22
13 197,00 2.401,22 22,41 174,59 2.226,63
12 197,00 2.226,63 20,78 176,22 2.050,41
11 197,00 2.050,41 19,14 177,86 1.872,55
10 197,00 1.872,55 17,48 179,52 1.693,02
9 197,00 1.693,02 15,80 181,20 1.511,82
8 197,00 1.511,82 14,11 182,39 1.328,93
7 197,00 1.328,93 12,40 184,60 1.144,34
6 197,00 1.144,34 10,68 186,32 958,01
5 197,00 958,01 8,04 188,06 769,96
4 197,00 769,96 7,19 189,81 580,14
3 197,00 580,14 5,41 191,59 388,55
2 197,00 388,55 3,63 193,37 195,18
1 197,00 195,18 1,82 195,18 (0,00)

FUENTE: Investigacion Propia 2014

ELABORACION: Los Autores
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Cuadro N° 69

Resumen de obligaciones crediticias
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PATRIMONIO

DESCRIPCION ANO1 ANO2 ANO3 TOTAL
Interés 582,38 372,27 137,38 1.092,04
Pago de capital 1.781,63 1.991,74 2.226,63 6.000,00
TOTAL 2.364,01 2.364,01 2.364,01 7.092,04

FUENTE: Investigacion Propia 2014

ELABORACION: Los Autores

5.7. Estado de situacion financiera
Cuadro N° 70
Estado de situacion financiera
BALANCE DE ARRANQUE
“Creando Nuestros Pasos”
Del 01 de Enero al 31 de Diciembre del afio 2015
Expresado en dolares americanos
ACTIVOS PASIVOS
Activo Corriente 8,170.33 Obligaciones De
Corto Plazo
Activos De Libre
Disponibilidad
Capital De Trabajo 8,170.33
Obligaciones De 6.000,00
Largo Plazo
Activo No Corriente 3.094,00 Crédito Bancario 6.000,00
Propiedad Del
Proyecto
Aerdgrafo 220,00
Compresor De Aire 450,00 TOTAL PASIVO 6.000,00
Infraestructura 214,00
Muebles De Oficina 1.300,00
Equipo Informético 910,00 PATRIMONIO 5,2264.33
Inversién Propia 5,2264.33
TOTAL
PATRIMONIO 2,2264.33
TOTAL ACTIVOS 11,264.33 TOTAL PASIVO Y 11,264.33

FUENTE: Investigacion Propia 2014
ELABORACION: Los Autores



5.8. Estado de resultados integral proyectado

Cuadro N° 71

Estado de resultados integral proyectado
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ESTADO DE RESULTADOS INTEGRAL
“Creando Nuestros Pasos”
DESCRIPCION ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANO5
Ingresos proyectados 89500.00 96786.37 104665.95 113187.01 122401.79
Ventas 89500.00 96786.37 104665.95 113187.01 122401.79
Otros ingresos
(-) Costos Operativos 62305.20 67436.91 72991.81 79004.84 85513.84
Proyectados
Materia prima directa 55500.00 60018.37 64904.58 70188.59 75902.79
Materia prima indirecta 682.00 737.52 797.57 862.50 932.72
Mano de obra directa 6123.20 6681.02 7289.66 7953.75 8678.34
(=)Utilidad bruta 27194.80 29349.46 31674.13 34182.17 36887.95
(-) Gastos 21932.73 22959.72 24653.19 26186.44 28178.83
administrativos
Sueldos 15138.00 16517.07 18021.78 19663.56 2145491
Arriendo 4200.00 4334.40 4473.10 4616.24 4763.96
Suministros 360.00 371.52 383.41 395.68 408.34
Mantenimiento 400.00 412.80 426.01 439.64 453.71
Servicios basicos 756.00 780.19 805.16 830.92 857.51
Amortizacién 535.00
Depreciacion 543.73 543.73 543.73 240.40 240.40
(-) Gastos ventas 600.00 619.20 639.01 659.46 680.57
Publicidad 600.00 619.20 639.01 659.46 680.57
(=)Utilidad operacional 4662.07 5770.54 6381.93 7336.26 8028.55
proyectado
(-) Gastos financieros 582.38 372.27 137.38
Intereses pagados 582.38 372.27 137.38
(=)Utilidad antes de 4079.68 5398.27 6244.55 7336.26 8028.55
obligaciones
(-) 15% trabajadores 611.95 809.74 936.68 1100.44 1204.28
(S)utilidad antes del 3467.73 4588.53 5307.87 6235.82 6824.27
imp. Renta
(-)22% impuesto a la
renta 762.90 1009.48 1167.73 1371.88 1501.34
(=)Utilidad neta
proyectada 2704.83 3579.05 4140.14 4863.94 5322.93

FUENTE: Investigacion Propia 2014

ELABORACION: Los Autores



5.9. Flujo de caja

Cuadro N° 72

Flujo de caja
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DESCRIPCION ANOO | ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANO5
INVERSION

Crédito -6000.00

Capital propio -5264.33

Utilidad neta 2704.83 | 3579.05 | 4140.14 | 4863.94 | 5322.93
(+)Depreciacion 543.73 | 543.73 | 543.73 | 240.40 | 240.40
(-) Reinversion 950.00

(+) Venta de activos 982.00
FLUJO NETO -11264.33 | 3248.56 | 4122.79 | 4683.87 | 4154.34 | 6545.33

FUENTE: Investigacion Propia 2014

ELABORACION: Los Autores

5.10. Calculo del costo de oportunidad y tasa de rendimiento medio

El costo de oportunidad determina la tasa de rentabilidad que se obtendra del proyecto

que esta representada por el 47% que en la actualidad genera un rendimiento financiero del 8%

y el crédito que corresponde al 53% y que genera el 11,20% de interés anual, demostrando

matematicamente si es viable realizar la inversion en el presente proyecto.



Cuadro N° 73

Costo de oportunidad

VALOR
DESCRIPCION VALOR % TASA
PONDERADO
Inversion propio 5264.33| 47%| 8.00% 3.74%
Inversion financiada 6000.00| 53%| 11.20% 5.97%
TOTAL 11264.33| 100% 9.70%

FUENTE: Investigacion Propia 2014
ELABORACION: Los Autores

CK=19,70%

5.11. Tasa de rendimiento medio

CK = Costo de Capital 9,70%

IF = Tasa de Inflacion 3,2%

TRM= (1+CK)*(1+IF)-1

TRM = (1+0, 0970)*(1+0,032) -1

TRM =0.1322-> 13, 22%
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5.12. Evaluadores financieros

5.12.1. Valor actual neto

Este indicador muestra el monto de los beneficios netos futuros que tendra el proyecto

ante la inversion.

La tasa de rendimiento medio es el 13,22%.

Cuadro N° 74

Valor actual neto

ANOS |FLUJOS DE
FLUJO|CAJANETO |FLUJO DE CAJA ACTUALIZADOS
0 (11,264.33) (11,264.33)
1 3,248.56 2,869.37
2 4,122.79 3,216.49
3 4,683.87 3,227.69
4 4,154.34 2,528.63
5 6,545.33 3,518.93
VAN 4,096.80

FUENTE: Investigacion Propia 2014
ELABORACION: Los Autores

VAN = FLUJOS NETOS ACTUALIZADOS — INVERSION INICIAL

VAN =15.361,13 - 11.264,33

VAN =4,096.80
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ANALISIS

Resulta ser potencialmente factible por cuanto el VAN es positivo para el estudio
propuesto; porque despues de recuperar la inversion inicial se ganard $ 4,096.80; lo que quiere

decir que el proyecto es aceptado

VAN > 0; VIABLE

VAN =0; INDIFERENTE

VAN <0; NO VIABLE

5.12.2. Tasa interna de retorno

Cuadro N° 75

Tasa interna de retorno

FLUJOS | FLUJOSDE CAJA | FLUJOS DE CAJA
ANOS | NETOSDE | ACTUALIZADO ACTUALIZADO

CAJA (13,22%) (26%)

0 (11,264.33) | (11,264.33) (11,264.33)
1 3,248.56 2,860.37 2,578.22
2 4122.79 3,216.49 2,596.87
3 4,683.87 3,227.69 2,341.49
4 4,154.34 2,528.63 1,648.24
5 6,545.33 3,518.93 2,061.00
4,096.80 (38.50)

FUENTE: Investigacion Propia 2014
ELABORACION: Los Autores

VANTI
VANTi — VANTSs

TIR = Ti + (Ts — Ti)



TIR = 25,88%

ANALISIS
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La tasa interna de retorno demuestra que se obtiene una rentabilidad en el proyecto con

una tasa del 25,88% positiva en los afios de vigencia del proyecto, dicha cifra supera a la Tasa

de Rendimiento, por lo tanto el proyecto se lo considera potencialmente factible.

5.12.3. Tasa de rendimiento costo beneficio

Cuadro N° 76

Tasa de rendimiento costo beneficio

FUENTE: Investigacion Propia
ELABORACION: Los Autores

2014

INGRESOS INVERSION
ANO | INGRESOS | DEFLACTADOS | INICIAL

1 3248.56 2869.37 11,264.33
2 4122.79 3216.49
3 4683.87 3227.69
4 5104.34 3106.87
5 6545.33 3518.93

TOTAL 15939.36

Y. Ingresos Actualizados

TRCB =

TRCB =

Inversion Inicial

15939.36
"~ 11.264,33



TRCB = 1,42
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Por cada ddlar invertido se recupera $ 1,42; es decir gano $0,42 de retorno de la inversion.

5.12.4. Tiempo de recuperacion de la inversion

> Valor corriente

Cuadro N° 77

Tiempo de recuperacion a valor corriente

ANO FCN INV_INIC

3,248.56 |11,264.33

1
2| 4122.79
3| 4,683.87
4] 4,154.34
5 6,545.33

FUENTE: Investigacion Propia 2014
ELABORACION: Los Autores

Recuperacién afio 2 7,371.35

Recuperacion afio 3 12,055.22

Recuperacion de la inversion entre el afio 2 'y 3

Para recuperar totalmente falta (11,264.33 - 7,371.35)

3,892.98



PARTE PROPORCIONAL

1

4,683.87
X

3,892.98 X 0,83

2 ANOS
9 MESES
29 | DIAS
» Valor real
Cuadro N° 78
Tiempo de recuperacién a valor real
VALOR
ANO FCN DEFLACTOR |DEFLACTADO
1 3,248.56 1.03 3,147.83
2 4,122.79 1.07 3,871.07
3 4,683.87 1.10 4,261.53
4 4,154.34 1.13 3,662.55
5 6,545.33 1.17 5,591.56

FUENTE: Investigacion Propia 2014
ELABORACION: Los Autores

Recuperacién afio 2 7,018.91

Recuperacion afio 3 11,280.44

Recuperacion afio 4 14,942.99
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Recuperacion de la inversion entre el afio 3y 4

Para recuperar totalmente falta (11,264.33 — 7,018.91) 4,245.42
PARTE PROPORCIONAL
4,261.53 ><1
4,245.42 X 0,99
2 ANOS
11 MESES
28 | DIAS
5.12.5. Punto de equilibrio
Cuadro N° 79
Punto de equilibrio
PUNTO DE EQUILIBRIO
ANO ANO ANO ANO ANO
DESCRIPCION 2015 2016 2017 2018 2019
Inversion fija 3094.00 | 3094.00 | 3094.00 | 3094.00 | 3094.00
Costos fijos 22532.73 | 23578.92 | 25292.20 | 26845.91 | 28859.40
Precio de venta
promedio 19.67 20.85 22.10 23.42 24.83
Costo de venta
promedio 12.13 12.88 13.67 14,51 15.40
PE UNIDADES 3401 3347 3367 3358 3388
PE DOLARES 15808.85 | 16475.49 | 17556.59 | 18541.83 | 19814.94

FUENTE: Investigacion Propia 2014
ELABORACION: Los Autores




_ INVERSIONFIJA + COSTOSFIJOS

PEL= MARGENDECONTRIBUCION
PE1 = 3.094,00 + 22.532,73
7,54
PE1 = 3401 UNIDADES
PE1 = INVERSIONFIJA + COSTOSFIJOS

PRECIO DEVENTA PONDERADO

COSTO DEVENTA

_3.094,00 + 22.532,73

19,67

12,13

PE1 = 15808,85 DOLARES

5.13. Resumen de la evaluacion financiera

Cuadro N° 80

Resumen de la evaluacién financiera

EVALUADOR VALOR VIABILIDAD
VAN 4,096.80 +)
TIR 25,88% (+)
PUNTO DE EQUILIBRIO(V) 3401 +)
PUNTO DE EQUILIBRIO (3$) 15808,85 )
TASA B/C 1,42 (+)
RI CORRIENTE 2 afios, 9 meses, 29 dias (+)
Rl REAL 2 aflos, 11 meses, 28 dias (+)

FUENTE: Investigacion Propia 2014
ELABORACION: Los Autores
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CAPITULO VI

ESTRUCTURA ADMINISTRATIVA

6.1. Nombre de la empresa

Después de reflexionar acerca de todas aquellas posibles opciones de un nombre atractivo
y creativo que ayude a identificar a la microempresa de disefios personalizados en zapatos de

lona en la ciudad de Ibarra, se escogi6 el nombre:

Grafico N° 26

Nombre de la empresa

“CREANDO NUESTROS PASGS”

Porgonalidad y egtiCo al caminar

Elaborado por: Los Autores
Afio: 2014



174

6.2. Base legal de la microempresa

6.2.1. Requisitos legales para la constitucién una microempresa

De acuerdo al Art. 311 de la Constitucion de la Republica del Ecuador el sector financiero
popular y solidario se compondra de cooperativas de ahorro y crédito, entidades asociativas o
solidarias, cajas y bancos comunales, cajas de ahorro. Las iniciativas de servicios del sector
financiero popular y solidario, y del micro, pequefias y medianas unidades productivas,
recibirdn un tratamiento diferenciado y preferencial del Estado, en la medida en que impulsen

el desarrollo de la economia popular y solidaria.

6.2.2. Tipo de microempresa

Segun la Direccién de Microempresas y Artesanias del Ministerio de Industrias,
Comercio, Integracion, Pesca y Competitividad, MICIP, las actividades que desarrollan las

microempresas pueden ser de tipo:

v Produccion

v' Comercio

v Servicios

v De sobrevivencia
v’ Subsistencia

v" En crecimiento
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6.2.3. Concepto de sociedad anénima

La compafia anonima es una sociedad cuyo capital, dividido en acciones negociables,
estd formado por la aportacion de los accionistas que responden Unicamente por el monto de

sus acciones.

Las sociedades o compafias civiles andnimas estan sujetas a todas las reglas de las

sociedades o compafiias mercantiles anonimas.

6.2.4. Requisitos y tramites legales

Los deberes y obligaciones legales en el Ecuador, para la constitucion de una empresa o

microempresa son las siguientes:

1. NUmero de accionistas

La comparfiia debera constituirse con dos o mas accionistas, segun lo dispuesto en el
Articulo 147 de la Ley de Compaiiias, sustituido por el Articulo 68 de la Ley de Empresas
Unipersonales de Responsabilidad Limitada. La compafiia anénima no podra subsistir con
menos de dos accionistas, salvo las compafiias cuyo capital total o mayoritario pertenezcan a

una entidad del sector publico.

2. La escritura de fundacion contendré:

v El lugar y fecha en que se celebre el contrato;
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v El nombre, nacionalidad y domicilio de las personas naturales o juridicas que constituyan
la compafiia y su voluntad de fundarla;

v’ El objeto social, debidamente concretado;

v Su denominacion y duracion;

v El importe del capital social, con la expresion del nimero de acciones en que estuviere
dividido, el valor nominal de las mismas, su clase, asi como el nombre y nacionalidad de
los suscriptores del capital;

v La indicacion de lo que cada socio suscribe y paga en dinero o en otros bienes; el valor
atribuido a éstos y la parte de capital no pagado;

v' El domicilio de la compafiia;

v La forma de administracion y las facultades de los administradores;

v' Laformay las épocas de convocar a las juntas generales;

v La forma de designacion de los administradores y la clara enunciacion de los funcionarios
que tengan la representacion legal de la compafiia;

v Las normas de reparto de utilidades;

v La determinacion de los casos en que la compafiia haya de disolverse anticipadamente; v,

v La forma de proceder a la designacion de liquidadores,

v La determinacion de los casos en que la compafiia haya de disolverse anticipadamente; y,

v La forma de proceder a la designacion de liquidadores.

3. Apertura de la cuenta de integracion de capital

Se debe abrir una cuenta de Integracion de capital de la nueva compaiiia en cualquier

banco de la ciudad de domicilio de la misma.
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4, Documentos

v Copia de cédulas y papeletas de votacion de las personas que constituiran la sociedad
anonima.

v Aprobacion del nombre dado por la Superintendencia de Compaiiias Solicitud para la
apertura de la cuenta de integracion de capital (formato varia de acuerdo al banco en el
que se apertura) que contenga un cuadro de la distribucién del capital.

v El valor del depdsito

5. Minuta de constitucion

La minuta de constitucion es un documento que se elabora ante notario publico y contiene

basicamente lo siguiente:

v' Comparecientes
v’ Estatutos

v Conformacién del capital

Después de haber analizado los requisitos legales de la microempresa, de acuerdo a la
Ley Organica de Economia Popular y Solidaria, y del Art. 311 de la Constitucion de la
Republica del Ecuador el sector financiero popular y solidario, esta sera una microempresa de
servicios y en concordancia a la Ley de Compaiiias, se opta por crear a la microempresa como
una Sociedad Anonima, cuyo nombre sera: CREANDO NUESTROS PASOS S.A, la misma
que se formara con personeria juridica y se constituird legalmente conforme a la legislacion

vigente en el Ecuador, y se establecera en la provincia de Imbabura, en la ciudad de Ibarra,
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cantén lbarra.

6.3. Razo6n social

Para este tipo de microempresas sera necesario que la razon social se dé por los nombres
de los socios; es decir, con las primeras silabas de los mismos o simplemente se formara por el

objetivo.

6.4. Domicilio o direccién

La direccion de la microempresa serd en la Provincia de Imbabura, Canton Ibarra,

Parroquia San Francisco, en las calles Bolivar y Oviedo en el Edificio WAY.

6.5. Objeto

CREANDO NUESTROS PASOS S.A serd una microempresa que se dedicara a la

comercializacion y al disefio de estilos personalizados en zapatos de lona.

6.6. Fundacion

La microempresa de sociedad anénima se constituira bajo escritura publica autorizada
por un notario (minuta) en la provincia de Imbabura en el canton Ibarra; la misma que se regira

por las leyes ecuatorianas, principalmente por la Ley de Compaiiias.

6.7. Aspecto legal de funcionamiento

Para que CREANDO NUESTROS PASOS S.A funcione sin ningun problema legal,
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debera obtener los siguientes requisitos y cumplir con los mismos.

6.8. Registro unico de contribuyentes (Ruc)

El Servicio de Rentas Internas presenta en su pagina web el tramite para obtener el RUC

y este es:

El SRI da un plazo para inscribirse de 30 dias contados a partir de la constitucion o

iniciacion de las actividades econdmicas.

6.8.1. Requisitos:

v Original y copia de la cédula de identidad del representante legal
v Original y copia de la Gltima papeleta de votacion
v Original y copia de planilla de agua, luz o teléfono

v" Llenar formulario

6.9. Patente municipal

El lHustre Municipio de Ibarra (COOTAD) en su pagina web indica el siguiente tramite

para obtener la patente municipal:

El IMI da un comprobante que corresponde a la cancelacion anual del impuesto que se

grava a toda persona, sea esta natural o juridica y sus requisitos son:

v Original y copia del RUC
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v Copia de cedula de identidad y certificado de votacién
v' Llenar el formulario de solicitud de patente

v Recibo del Gltimo pago del impuesto predial

6.10. Permiso de funcionamiento

Los requisitos para obtener el permiso de funcionamiento son:

v Formulario de solicitud (sin costo) llenado y suscrito por el propietario.

v’ Copia del registro Gnico de contribuyentes (RUC).

v Copia de la cedula de ciudadania o de identidad del propietario o del representante legal
del establecimiento.

v" Documentos que acrediten la personeria Juridica cuando corresponda.

v Copia del titulo del profesional de la salud responsable técnico del establecimiento,
debidamente registrado en el Ministerio de Salud Publica, para el caso de
establecimientos que de conformidad con los reglamentos especificos asi lo sefialen.

v" Plano del establecimiento a escala 1:50.

v Croquis de ubicacién del establecimiento.

v Permiso otorgado por el Cuerpo de Bomberos.

v Copia del o los certificados ocupacionales de salud del personal que labora en el

establecimiento, conferido por un Centro de Salud del Ministerio de Salud Publica.

6.11. Procedimiento para obtener la licencia ambiental

Para la autorizacion de la Licencia Ambienta, otorga la autoridad competente a una
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persona natural o juridica, para la ejecucién de un proyecto, obra o actividad que pueda causar
impacto ambiental. En ella se establecen los requisitos, obligaciones y condiciones que el
proponente de un proyecto debe cumplir para prevenir, mitigar o remediar los efectos

indeseables que el proyecto autorizado pueda causar en el ambiente.

El Proponente debe solicitar al Ministro del Ambiente, la emisién de la Licencia

Ambiental para la realizacion del proyecto. Esta solicitud debe contener:

v Fecha de la solicitud de la Licencia Ambiental

v Razon Social del Proponente

v" Nombre del Proyecto

v Referencia No. de Expediente asignado al tramite al obtener el Certificado de

Interseccion.

6.12. Propuesta estratégica

6.12.1. Misién

CREANDO NUESTROS PASOS S.A es una microempresa legalmente establecida,
que permite a nifios y jovenes de Ibarra satisfacer la necesidad de sentirse comodos, relajados

y sobre todo originales, disefiando asi sus propios estilos de zapatos.

6.12.2. Vision

En los proximos 5 aflos CREANDO NUESTROS PASOS S.A, sera una microempresa

reconocida por ser la pionera en disefiar de zapatos de lona, personalizando el calzado y
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reduciendo sus costos, la misma que plasmara la creatividad de sus estilos en las lonas,

ofreciéndole al cliente un producto terminado de calidad, entrega a tiempo y excelente atencion.

6.12.3. Politicas

Las politicas de CREANDO NUESTROS PASOS S.A son las siguientes:

Mantener un proceso de actualizacion y mejoramiento permanente, que permita alcanzar
los objetivos propuestos.

Crear una excelente imagen a traves de la buena atencién al cliente

Tener una buena relacién de comunicacién tanto jefes como empleados.

Ser puntuales y serios en el trabajo y también al momento de entregar del producto
terminado.

Aseo y esmero en la presentacion de las instalaciones fisicas y por ende en la apariencia
personal.

Pago a tiempo a los empleados y oportunidad de nuevas creaciones por parte de los
mismos Yy por su indagacion dar un incentivo econémico.

Dar al cliente la opcion de post venta cuando no se encuentre satisfecho con el producto

terminado.

6.12.4. Principios

Liderazgo

Ser un lider positivo de  CREANDO NUESTROS PASOS S.A, para lograr asi se el
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pionero de ejemplo de excelencia en el trabajo, creando un ambiente de mutuo respeto y

estimulacién y asi alcanzar los objetivos propuestos.

Trabajo en equipo

La union de ideas y esfuerzos hardn lograr los objetivos méas facilmente, afrontando

cualquier problema que se presente en la microempresa.

Respeto

Brindar respeto desde el jefe a empleados y de ellos al cliente, tanto en sus operaciones

COMO en sus acciones.

6.12.5. Valores

Honestidad

Ser honestos entre compafieros de trabajo y con el cliente en la entrega puntual de

producto.

Creatividad

Indagar y estar siempre actualizados en nuevos disefios para plasmar en las lonas e

impactar al cliente.
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Puntualidad

Respetar el tiempo de uno y los demas; es decir, trabajar a tiempo y entregar en el

momento pactado el producto al cliente.

Innovacioén

CREANDO NUESTROS PASOS S.A labora y actla con creatividad haciendo trabajos

diferentes, incomparables y sobre todo originales.

6.13. Estructura orgéanica

La estructura organica a la que se manejara la microempresa de disefios personalizados

en zapatos de lona CREANDO NUESTROS PASOS S.A, es tipo familiar.

Esta variara, de acuerdo al desarrollo de la microempresa; es decir, se creard nuevos
cargos dependiendo de las necesidades y de los recursos que se encuentren disponibles y la

estructura es la siguiente:

6.14. Niveles estructurales

La microempresa de disefios personalizados en zapatos de lona CREANDO NUESTROS
PASOS S.A en su estructura organizacional estara constituida por los siguientes niveles

jerarquicos:
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v" NIVEL LEGISLATIVO

El nivel legislativo lo conformaran los dos socios de la microempresa quienes seran la
junta general de socios, es decir, seran quienes regulen el procedimiento legislativo como una
serie de etapas o0 pasos formales que debe seguir la microempresa a fin de cumplir con la ley

de la misma.

v" NIVEL EJECUTIVO

El nivel ejecutivo lo conformara el Gerente de la microempresa, quien tiene el cargo de
mayor jerarquia en la organizacion, el mismo que planeard, organizara, dirigird y controlara

todas las actividades de los empleados y proveedores dentro y fuera de la microempresa.

v" NIVEL AUXILIAR

El nivel auxiliar estara conformado por el Contador de la microempresa, el mismo que
facilitard informacién contable necesaria y oportuna, siendo el responsable de administrar el
aspecto econdémico; coordinando y supervisando asi todas las actividades que se ejecuten en la

organizacion.

v NIVEL OPERATIVO

El nivel operativo estard integrado por el disefiador y el vendedor quienes seran los
responsables de plasmar los estilos personalizados en las lonas y comercializarlos, siendo

responsables de entregar un producto terminado de calidad.
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6.15. Organigrama estructural

Grafico N° 27

Organigrama estructural

JUNTA GENERAL DE 50CI0S
GERENTE
CONTABILIDAD
AREADE DISENO AREA DE
COMERCIALIZACION
DISENADOR VENDEDOR

Elaborado por: Los Autores
Afo: 2014
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6.16. Matriz de competencias

Cuadro N° 81

Matriz de competencias junta general de accionistas

JUNTA GENERAL DE ACCIONISTAS
DESCRIPCION | FUNCIONES PERFIL COMPETENCIAS | REQUISITOS
DEL PUESTO
v La junta | v/ Realizar y | v Espiritu v" Resultados v Edadde24a
general de verificar la emprendedor positivos 32 afios
socios sera un lista de | v* Mente abiertaal | v Liderazgo v Sexo
organo de accionistas cambio v" Conocimiento femenino o
administracion presentes. v' Trabajo en | v Pensamiento masculino
dentro de la | v" Determinar la equipo estratégico v' Estado civil
sociedad forma de | v© Creatividad en | v Actitud soltero
anonima, reparto de los las actividades | v* Responsabilidad v" Con 0 sin
donde se beneficios de la | v/ Habilidades experiencia
tomaran las sociales, microempresa interpersonales
decisiones tomando a | v FEtica y
clave para la consideracion profesionalismo
marcha y la propuesta.
funcionamiento | v Toma de
de la sociedad. decisiones en
Los acuerdos cuanto a
adoptados en el prérroga del
curso de la contrato
reunion  seran social, de la
incluidos en el disolucion
acta de la anticipada,
reunion. del aumento o
disminucion
de capital
suscrito 0
autorizado y
de cualquier
reforma  de
los estatutos
sociales

Elaborado por: Los Autores
Afio: 2014
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Cuadro N° 82

Matriz de competencias gerente

GERENTE
DESCRIPCION
DEL PUESTO FUNCIONES PERFIL COMPETENCIAS REQUISITOS
v' Debera ser | v Planeacion v' Espiritu v' Conocimiento | v Edad de 26
capaz de tener | v* QOrganizacion emprendedo | v Pensamiento a 40 afios
una visién a | v' Direccién r estratégico v' Sexo
donde quiere | v* Control v' Gestion del | v' Liderazgo femenino o
llevar su | v' Enterarse de cambio y |v Actitud masculino
empresa junto cualquier desarrollo v" Responsabilida | v Estado
con su equipo anomalia que de la d civil
de trabajo mas suceda en organizaci6 | v' Resultados soltero
alli de la negocio 0 n positivos v’ Experienci
operacién del empresa para | v' Habilidades | v Habilidades a minimo
dia a dia. poder cognitivas interpersonales de 2 afios.
Debera tener solucionarla. v’ Espiritu
una mezcla de | v Conocer cada competitivo
imaginacion y una de las | Integridad moral
técnicas de areas y el |yética
planificacion funcionamient
que pueda 0 de las
disefiar el mismas.
futuro de
manera
razonablement
e sélida.

Elaborado por: Los Autores
Afo: 2014
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Matriz de competencias contador
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CONTADOR
DESCRIPCION
DEL PUESTO FUNCIONES PERFIL COMPETENCIAS REQUISITOS
v’ Sera el | v/ Cumplir con | v Excelentes v' Etica profesional | v/ Edad de 26 a
responsable de las conocimientos v" Honestidad. 35 afios
la planificacion, obligaciones de contabilidad v/ Responsabilidad. | v Sexo
organizacion y tributarias v Buen manejo y | v Compromiso con indistinto
coordinacion de propias del conocimiento de la microempresa. | v Estado civil
las actividades negocio. leyes tributarias | v Pensamiento casado 0
relacionadas v' Presentar v' Capacidad  de critico. soltero
con el Aarea informes trabajo bajo | v* Habilidad v Titulo de
contable, con el financieros presion matematica. tercer nivel
objetivo de mensuales. v’ Estabilidad v" Manejo de en
obtener las | v Realizar emocional paquetes Contabilidad
consolidaciones todos los | v* Responsabilidad. informaéticos. Superior 'y
y estados aportes al | v Iniciativa v' Confidencialidad Auditoria.
financieros IESS v" Analitico v" Monitoreo y | v° Experiencia
requeridos por | v' Realizar los | v" Buena control en las
la organizacion. pagos de organizacion actividades
v" Coordinard la Impuestos al | v/ Capacidad y del  puesto
ejecucion de las Municipio Criterio en toma minimo de 2
politicas v' Mantener en de decisiones. afnos.
relacionadas reserva la | v" Buen manejo de
con el area informacién relaciones
contable, del negocio. interpersonales.
asegurandose v' Efectuar el | v' Liderazgo.
que se cumplan registro de
losPCGA Yy con los
las politicas movimientos
especificas de contables en
la forma clara,
microempresa. trasparente y
oportuna.
v" Elaboracion
de los
estados
financieros
de acuerdo a
las Niifs

Elaborado por: Los Autores
Afio: 2014
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Cuadro N° 84

Matriz de competencias del disefiador

DISENADOR
DESCRIPCION
DEL PUESTO FUNCIONES PERFIL COMPETENCIAS REQUISITOS
El  Disefiador | v* Desarrollar Tener criterio | v' Elaborar v’ Edadde23a
sera el estrategias de estético. propuestas de 35 afos
encargado  de comunicacion Ser trabajo V' Sexo
definir la visual. sensibilidad vy considerando indistinto
estética de su | v Realizar el tener la las v' Estado civil
tiempo. Para disefio en el capacidad para necesidades casado O
ello, debe software. generar nuevas del cliente. soltero
encontrar el | v/ Crear la ideas. v’ Titulo de
balance entre lo plantilla  del Proponer tercer nivel
técnico y la disefio  para Creativo e alternativas de en Disefio
inspiracion, y plasmar en las innovador. solucion  de Grafico o
deben ser por lonas. acuerdo con carreras
naturaleza v Dibujar el Comunicador los  cddigos afines.
innovadores. disefio en los visual. visuales. v Experiencia
Debe  cumplir zapatos de minimo de 1
con muchas lona. Tener Supervisar la afio.
funciones que | v' Pintar el autoconfianza. aplicacion de
complementen calzado con la alternativa
la parte creativa, los diferentes de  solucion,
innovacion, colores. para asegurar
originalidad y | v Dar los la calidad del
sobre todo Gltimos toques disefio.
cubrir y dejar secar
necesidades los zapatos.
especificas que
satisfaga al
cliente.

Elaborado por: Los Autores
Afio: 2014
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Cuadro N° 85

Matriz de competencias vendedor

VENDEDOR
DESCRIPCION
DEL PUESTO FUNCIONES PERFIL COMPETENCIAS REQUISITOS
El vendedor de Establecer un | v/ Compromiso v" Responsable v' Edad de 20
los zapatos de nexo entre el | v© Determinacion | v' Saber a 26 afnos
lona cliente 'y la | v Entusiasmo escuchar v’ Sexo
interactuara con microempresa. | v' Paciencia v Ser creativo femenino
los clientes, los Contribuir a la | v Dinamismo v" Tener tacto v' Estado civil
proveedores 'y solucion  de | v Coraje v' Tener soltera
otros miembros problemas. v' Energia facilidad de | v© Experiencia
del equipo. Administrar su palabra minimo de 1
Este debe tener territorio 0 v" Poseer afio.
una zona de ventas. empatia
personalidad Integrarse a las v" Tener espiritu
enérgica y actividades de de equipo
disfrutar de mercadotecnia
trabajar con la de la
gente, ya sea a microempresa
tiempo gue representa.
completo 0
parcial.

Elaborado por: Los Autores

Afo: 2014




CAPITULO VII

IMPACTOS

7.1. Analisis de impactos

El andlisis de impactos ayuda a reconocer los aspectos tanto positivos como negativos
que crea un proyecto en su implementacion. Para el estudio de los impactos del proyecto se
usara una matriz de analisis, la misma que califica cualitativa y cuantitativamente a los efectos

positivos y negativos.

Con el fin de comprender mejor este analisis, se usa la siguiente escala de valores que
califica el nivel de impactos asignado para cada indicador, la misma que se presentard en una

matriz.

Cuadro N° 86

Andlisis de impactos

INDICADOR | Negativo | Negativo | Negativo | Nohay | Positivo | Positivo | Positivo
Alto Medio bajo impacto bajo medio alto
PUNTAJE =5 -2 -1 0 1 2 S
Elaborado por: Los Autores
Afio: 2014
Sumatoria de los Impactos Parciales
NIVEL DE IMPACTO TOTAL =

Numero De Impactos
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Sumatoria de los Aspectos Analizados
IMPACTO PARCIAL =

Numero De Aspectos

Luego de haber determinado el nivel de impacto por cada indicador de acuerdo al area
que se va analizar, se efectla la sumatoria de los niveles y se divide para el nimero de

indicadores, logrando asi obtener el nivel de impacto del aspecto que se ha analizado.

Con esta matriz se procedera a aplicar en los siguientes impactos el puntaje de evaluacion,

siendo:
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7.2. Impacto social

Cuadro N° 87

Impacto social

IMPACTO SOCIAL

INDICADORES 3|-2(-110|1}] 23
1.1 | Bienestar de la Comunidad X
1.2 | Calidad de vida X
1.3 | Rentabilidad Social X
1.4 | Participacién Social
TOTAL 3
Elaborado por: Los Autores

Afo: 2014
3
NI. SOCIAL = 3 =1
Nivel de Impacto Social = 1Impacto bajo positivo
7.2.1. Bienestar de la comunidad

El proyecto beneficiara a los ciudadanos; es decir jévenes y nifios de los cuales dependera

la microempresa para que estos se funcionen de manera que ayude al cliente y lo satisfaga.
7.2.2. Calidad de vida

El proyecto ayudara a mejorar en una pequefia parte la calidad de vida, tanto de los

jévenes como de los nifios, quienes se sentiran comodos al lucir el calzado con disefios de
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estilos personalizados, aumentando asi su autoestima y haciéndole sentir diferente al caminar.

7.2.3. Rentabilidad social

El proyecto brindard a la sociedad ayuda, para que esta tenga mas beneficios que

perdidas, es decir cumplira con las obligaciones tributarias, municipales, entre otras.

7.2.4. Participacion social

En el proyecto habréa la intervencién de los (clientes) ciudadanos en la realizacion del
disefio de estilo personalizado en los zapatos de lona; es decir, participaran y ayudaran a la

toma de decisiones para la elaboracién del calzado.
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7.3. Impacto econémico

Cuadro N° 88

Impacto econdémico

IMPACTO ECONOMICO
31210 1] 23

INDICADORES
1.1 | Generacién de empleo X
1.2 | Estabilidad laboral X
1.3 | Efecto multiplicador X
1.4 | Estabilidad Familiar X

TOTAL 2 | 4
Aozt e

. 6
NI. ECONOMICO = 1= 1,50

Nivel de Impacto Econémico = 1,50 Impacto medio positivo
7.3.1. Generacion de empleo

El proyecto en relacion a la generacion de empleo, brindara la oportunidad de dar trabajo
a 3 profesionales que tengan conocimiento y experiencia en contabilidad, disefio grafico y

ventas.
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7.3.2. Estabilidad laboral

“Creando Nuestros Pasos” dard una muy buena estabilidad laboral al trabajador, ya que
le pagara su remuneracion conforme a los beneficios que la ley ha dictaminado; lo que le

permitira al empleado trabajar con ganas y pasion a lo que hace.

7.3.3. Efecto multiplicador

El efecto multiplicador que generara este proyecto, serd que los clientes que adquieran
este producto innovado de calidad lo transmitiran a las demas personas y asi se lograra atraer

nuevos clientes y satisfacerlos en sus gustos, necesidades y preferencias.

7.3.4. Estabilidad familiar

La estabilidad econdmica de la familiar, se vera reflejada por la capacidad de trabajo que
tendra la microempresa, obteniendo mejores beneficios que ayuden a mejorar la calidad de vida

de los empleados que presten sus servicios a la misma.
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7.4. Impacto empresarial

Cuadro N° 89

Impacto empresarial

MPACTO EMPRESARIAL
3]-2(-1|0|1]2]|3
INDICADORES
1.1 | Emprendimiento X
1.2 | Innovacion y creatividad X
1.3 | Aversion al riesgo X
1.4 | Competitividad X
TOTALES 4 | 6
Aozt e

10
NI. EMPRESARIAL = i 2,50

Nivel de Impacto Empresarial = 2,50 Impacto alto positivo
7.4.1. Emprendimiento

Creando Nuestros Pasos sera una microempresa emprendedora, competitiva y sobre todo
sabré aplicar los cambios en la gestion; es decir, haré lo necesario para hacer mas eficiente el

trabajo asumiendo riesgos y enfrentando problemas.
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7.4.2. Innovacion y creatividad

La microempresa sera innovadora y creativa, ya que introducira un nuevo y mejorado
producto al cliente ibarrefio, permitiéndole asi realizar un cambio novedoso en su calzado y

hacerle participe en el disefio del mismo.

7.4.3. Aversion al riesgo

El proyecto aceptara un grado de riesgo al momento que implante la microempresa; es
decir, se arriesgara a invertir con el proposito de satisfacer al cliente de una manera diferente y

asi obtener una rentabilidad.

7.4.4. Competitividad

La competitividad en la microempresa ayudara a indagar nuevas opciones de venta y de
trabajo; es decir, englobara conocimientos, habilidades y aptitudes y asi lograraincursionar en

el mundo laboral de forma directa.
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7.5. Impacto comercial

Cuadro N° 90

Impacto comercial

PACTO COMERCIAL |-3 |-2 |-1 |0 |1 |2 |3
INDICADORES
1.1 | Calidad y precio X
1.2 | Atencion al cliente X
1.3 | Promocion y publicidad X
1.4 | Canal de distribucion X
TOTALES 8
Aozt e

8
NI. COMERCIAL = 1= 2

Nivel de Impacto Comercial = 2 Impacto medio positivo
7.5.1. Calidad y precio

Los zapatos de lona con disefios de estilos personalizados se comercializaran teniendo un
indice alto de calidad, ya que es de consumo fuerte y tendra precio accesible al ser ofertado a

los clientes potenciales.
7.5.2. Atencion al cliente

La microempresa dara una excelente atenciéon al cliente, ya que le permitira a este sugerir
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el disefio de los diferentes estilos personalizados para sus zapatos de lona, ofreciéndole asi un

producto terminado de calidad que satisfaga sus expectativas.

7.5.3. Promocion y publicidad

La microempresa contard con un disefiador grafico para la creacion del estilo
personalizado del zapato y €l mismo realizara la publicidad para atraer la atencion del cliente

y también se le ofrecera promociones de 2x1, descuentos, entre otros.

7.5.4. Canal de distribucioén

La microempresa elegira el canal mas adecuado para comercializar los zapatos de lona
con disefios personalizados; es decir, lo hara directamente del vendedor al cliente y a través de
las redes sociales como Facebook, Twitter e Instagram que son los méas usados por la poblacién

imbaburefa.



7.6. Impacto educativo

Cuadro N° 91

Impacto educativo

IMPACTO EDUCATIVO

3] -2 -1 2

INDICADORES
1.1 | Generacion de conocimientos X
1.2 | Aplicacion de conocimientos X
1.3 | Nuevos aprendizajes X
1.4 | Cultura educativa X
TOTALES 8

Elaborado por: Los Autores

Afo: 2014

8
NI.EDUCATIVO = 1= 2

Nivel de Impacto Educativo = 2 Impacto medio positivo

7.6.1. Generacion de conocimientos

202

“Creando Nuestros Pasos” generara conocimientos, ya que dia a dia se actualizara en los

diferentes estilos y disefios que saldran; es decir, la microempresa siempre estara acorde con

las necesidades del cliente para asi satisfacerlo.
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7.6.2. Aplicacion de conocimientos

La microempresa durante el desarrollo de cada disefio plasmado ofrece oportunidades al
disefiador grafico, para que pueda aplicar y poner en juego los conocimientos adquiridos, y asi

familiarizarse con las tendencias de la moda.

7.6.3. Nuevos aprendizajes

El progreso de la microempresa radicara en la obtencion de nuevos conocimientos, ya
que asi se contribuira al éxito de la empresa; es decir, se motivara a través de estrategias y

técnicas de aprendizaje.

7.6.4. Cultura educativa

La microempresa contribuira con la cultura educativa, ya que ayudara a innovar y crear

nuevos conocimientos y darles a los mismos un valor agregado.
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7.7. Impacto ambiental

Cuadro N° 92

Impacto ambiental

PACTO AMBIENTAL
3] -2]-1|0 1 2 3
INDICADORES
1.1 | Manejo de desechos X
1.2 | Contaminacion por olor X
1.3 | Aguas residuales X
1.4 | Contaminacion auditiva X
1.5 | Uso de quimicos X
1.6 | Polucion de aire X
TOTALES -6
Elaborado por: Los Autores
Afio: 2014

NI. AMBIENTAL = e -1

Nivel de Impacto Ambiental = -1 Impacto bajo negativo
7.7.1. Manejo de desechos

La microempresa se enfocara a reusar las pinturas sobrantes de las actividades anteriores

y aprovechara las mismas mezclandolas, para asi, obtener nuevos colores y no desperdiciarlos.
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7.7.2. Contaminacion por olor

“Creando Nuestros Pasos” mitigard la contaminacion por olor, ya que solo utilizara el
thinner cuando sea necesario y en minimas cantidades y la pintura textil con la que se disefiara

los zapatos de lona no emana mal olor y por ende no seré perjudicial.

7.7.3. Aguas residuales

La microempresa no realizard un tratamiento a las aguas residuales, sin embargo no
tendra mucha afectacion a la misma, ya que no se contaminara el agua con grasas, detergentes,

plaguicidas, entre otros.

7.7.4. Contaminacion auditiva

Creando Nuestros Pasos utilizara un aerdgrafo y por ende un compresor, pero este no
dafaré al oido tanto de trabajadores como de los clientes; es decir el ruido serd muy minimo,

el mismo que no afectara en la salud.

7.7.5. Uso de quimicos

La microempresa para el disefio de los zapatos de lona con estilos personalizados,
utilizara pintura textil y thinner; es decir, quimicos que no contaminaran al medio ambiente, ya
que dicha pintura tendra quimicos que no afecten la salud humana y el thinner se lo usara en

minimas cantidades.
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7.7.6. Polucion de aire

La microempresa desde el momento que empiece a funcionar tomara las precauciones
adecuadas, para que no exista ningun perjuicio en cuanto a la contaminacién atmosférica; es

decir, efectos secundarios que afecte a los humanos y al medio ambiente.

7.8. Impacto general

Este proyecto ha generado los siguientes impactos y a continuacion se presenta en una

matriz:

Cuadro N° 93

Impacto general

IVEL DE IMPACTO 3 |2 |-1 |0 1 2 3

INDICADORES

1.1 | Impacto Social X

1.2 | Impacto Econdémico X

1.3 | Impacto Empresarial X

1.4 | Impacto Comercial X

1.5 | Impacto Educativo X

1.6 | Impacto Ambiental X

TOTALES -1 1 6 3

Elaborado por: Los Autores

Afio: 2014

9
NI. GENERAL = A 1,50
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Nivel de Impacto General = 1,50 Impacto medio positivo

ANALISIS

La matriz general de impactos muestra un resultado medio positivo; es decir que el nivel
de impactos positivos muestra un equilibrio y la factibilidad para la creacion y puesta en marcha
de la microempresa dedicada al disefio de estilos personalizados en zapatos de lona, mostrando

asi que serd benéfica para Ibarra y la provincia de Imbabura.
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CONCLUSIONES

El diagnostico realizado muestra aliados, oponente, oportunidades y riesgos, donde se
identifica una oportunidad estratégica para la implementacion del proyecto.

El marco tedrico ayudd a sustentar los diferentes temas de investigacion que en el proyecto
se hace referencia, el cual se hizo de libros y documentos actualizados, permitiendo asi
respetar la propiedad intelectual del autor.

En el estudio de mercado se determind la potencialidad del proyecto en base al analisis de
encuestas y a la observacion directa.

En el estudio técnico se determind que el lugar estratégico para la creacion de la
microempresa serd en las calles Bolivar y Oviedo, perteneciente a la parroquia San
Francisco, donde se establecié que existe mas afluencia de personas del segmento de
mercado al cual esta dirigido el proyecto y también se calcul6 el capital de trabajo con el
que va arrancar la misma.

En el estudio financiero se demostrd la factibilidad potencial del proyecto porque los
evaluadores resultan favorables inicialmente.

La organizacion es de caracter familiar que se divide en 3 areas las que son: financiera,
disefio y comercializacion, cuyo detalles esta esquematizado en la respectiva matriz.

El impacto del proyecto dio como resultado medio positivo; es decir, que el nivel de
impactos positivos muestra un equilibrio y la factibilidad para la creacion de la

microempresa en &mbito social, econdmico, empresarial, comercial, educativo y ambiental.
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RECOMENDACIONES

Implantar la microempresa comercializadora de zapatos de lona con disefios de estilos
personalizados en el cantdn Ibarra, provincia de Imbabura, ya que el diagndstico mostrd
resultados favorables para su creacion a través de la matriz AOOR.

Respetar la propiedad intelectual de los autores antes mencionados vy utilizar las normas
APA vigentes para que no existan confusiones ni plagios.

Aprovechar al maximo las condiciones competitivas de la microempresa; es decir, emplear
varias estrategias en el area de disefio, ventas y comercializacion que ayuden a lograr la
atraccion del cliente, ofreciéndole un producto de calidad y precios accesibles.

Es importante aprovechar la ubicacion donde se implantara el proyecto, ya que en dichas
calles existe demasiada afluencia de jévenes y nifios; es decir, que ahi se encuentra el cliente
potencial a satisfacer.

Es fundamental que se efectle y cumpla con todos los aspectos del estudio financiero, ya
que asi se podra ver reflejado el buen funcionamiento de la microempresa, es decir no
deberd existir una variacion drastica en los indicadores como son: el VAN, TIR y
Costo/Beneficio, lo cual ayudara a obtener el éxito de la misma.

La microempresa deberd contar con talento humano capacitado, es decir que sean
profesionales y expertos en su rama, ya que de ellos depende el éxito o fracaso de la misma.
El proyecto presenta mitigacion de impactos negativos, lo que hace benéfico implantar la

microempresa en Ibarra.
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ANEXO 1: Encuesta dirigida a propietarios de locales comerciales de calzado de la cuidad de

Ibarra

UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y ECONOMICAS
ESCUELA DE CONTABILIDAD SUPERIOR Y AUDITORIA

ENCUESTA DIRIGIDA A PROPIETARIOS DE LOCALES COMERCIALES DE CALZADO
DE LA CUIDAD DE IBARRA

OBJETIVO:
Determinar la demanda de zapatos de lona en los comerciales de la ciudad de Ibarra.

INSTRUCCIONES:

1. Lea detenidamente la pregunta antes de contestarla

2. Marque con una sola X segun corresponda su respuesta.
Nombre del Local Comercial: N° del Local: __
1. ¢ QuEé tipos de zapatos deportivos se estan ofertando?

Fatbol _

Bésquet .

Atletismo .

Volley -

Lonas



2. ¢De donde es la procedencia del zapato deportivo?

Nacional
Extranjera

Otros
3. ¢ Cudles son los modelos de zapatos deportivos de mayor demanda?

Fatbol
Basquet
Atletismo
Volley

Lonas

4. ¢Los precios de los zapatos deportivos son?
Bajo
Medio

Alto
5. ¢ Los zapatos deportivos son?

Personalizados

Industrializados
6. ¢ Qué zapatos de lona son los de mayor demanda?

Converse
Venus
Lonas sin corddn

Lonas estampadas

215



216

ANEXO 2: Encuesta dirigida a los jovenes de Ibarra

UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y ECONOMICAS

ESCUELA DE CONTABILIDAD SUPERIOR Y AUDITORIA

ENCUESTA DIRIGIDA A LOS JOVENES DE IBARRA

OBJETIVO:

Conocer la oferta, demanda y consumo de zapatos de lona en ciudad de Ibarra.

INSTRUCCIONES:

v’ Lea detenidamente la pregunta antes de contestarla

v Laencuesta es anonima para garantizar la veracidad de las respuestas

v Marque con una sola X segun corresponda su respuesta.
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DATOS TECNICOS

v Edad: 10 afios () 10-15 () 15-20 () 20-25 () + 25 afios ()

v Sexo: Masculino () femenino ()

v" Instruccion: Primaria () Secundaria () Superior () Ninguno ()

v" Direcciéon domiciliaria:

1. ¢Usa usted zapatos de lona?

Si

No

2. ¢Cuantos pares de zapatos de lona compra en el afio?

Uno

Dos

Tres

Cuatro
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3. ¢En qué ocasiones usa este tipo de zapatos?

Para hacer deporte

Para salir

Otros

4. ¢Enlos lugares en que adquiere los zapatos existe zapatos disefios personalizados?
Si
No

¢Por qué

5. ¢Le gustaria que sus zapatos tengan disefios personalizados?

Si

No

¢Por qué?

6. ¢Cudl de las siguientes razones le incentiva a comprar los zapatos?

Precio

Comodidad

Calidad

Disefos exclusivos
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7. ¢Qué tipo de disefio le gustaria?

De un solo color

Disefio floral

Disefio con animales

Disefio con encajes

Disefio rockero

Disefio con lentejuelas

Disefio con equipos de fatbol

Otros

8. ¢Qué clase de colores prefiere?

Colores fuertes (fuxia, amarillo, celeste)

Colores clésicos (blanco, negro, rojo, azul, beige, café)

Colores metéalicos (dorado, plateado)

Otros
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9. ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por los zapatos de lona personalizados?
De $15 a $18
De $18,01 a $24
De $24,01 a $30

De $30,01 en adelante

10. ¢En dénde le gustaria encontrar este tipo de zapatos?

Almacenes

Centros Comerciales

Internet

Otros
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ANEXO 3: Entrevista dirigida a propietarios de almacenes de calzado que venden

zapatos de lona con disefios en la ciudad de Ibarra

Objetivo: conocer la oferta actual de zapatos de lona con disefios plasmados en los mismos.

Nombre del local comercial: Centro Comercial “La Bahia”
1. ¢Qué tipo de zapatos de lona Ud. esta ofertando?

v Lonas con cordones

v" Lonas sin cordones

v Lonas con adhesivos

v Lonas estampados

2 ¢Haobservado Ud. un incremento en ventas de zapatos de lona en los ultimos afios?

A medida que ha pasado el tiempo, los zapatos de lona se han convertido en calzado de
uso diario y no solo para actividades especificas como es el deporte, sino para caminar e incluso

eventos formales.

3 ¢Cual de este tipo de zapatos tiene mayor demanda por parte de los consumidores?

Los zapatos de lona sin estampados y con cordones son los de mayor preferencia para
personas que los utilizan, ya sea al caminar o para jugar futbol; estos los compran sin distincion

de género.

Los zapatos de lona estampados son de favoritismo por los jovenes, ya que al momento

de usarlos muestran algo diferente.
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4 ;Qué cantidad aproximada de zapatos de lona con estampados se oferta
mensualmente?

Este tipo de calzado tiene una demanda aproximada de 8 a 12 pares mensuales.

5 ¢Hatenido el caso de que los consumidores piden nuevos modelos de estampados en
las lonas?

Si, nuestros clientes siempre quieren estar a la vanguardia de la moda, por eso

constantemente desean innovacion en los disefios plasmados en las lonas.
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ANEXO 4: Tasa de crecimiento del sueldo

Cuadro N° 94

Tasa de crecimiento del sueldo

ANO SU,ELDO . Cn
BAsIcO | 1= 1

2010 240

2011 264 0,10

2012 292 0,11

2013 318 0,09

2014 340 0,07
TOTAL i =0,37

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Los autores

Yi 037
= —

— =10.0911
4

9,11%
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ANEXO 5: Tasa de crecimiento precio

Cuadro N° 95

Tasa de crecimiento precio

VENUS TIPO CONVERSE

ANO | PRECIO TASADE ANO | PRECIO TASADE
CRECIMIENTO CRECIMIENTO
2010 5 5,00% | | 2010 18,5 8,11%
2011 5,25 9,52%| | 2011 20 7,50%
2012 5,75 4,35%| | 2012 21,5 6,98%
2013 6 417%]| | 2013 23 4,35%
2014 6,25 23,04%| | 2014 24 26,93%
5,76% 6,73%

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Los autores

By

23,04 26,93
G

4 * 2 =0.06

6%
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ANEXO 6: Proyeccion de MPI

Cuadro N° 96

Proyeccion de MPI
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COSTO DE LA MPI
ANO | ANO ANO | ANO | ANO
DETALLE 2015 2016 2017 2018 2019
Cajas (unidades) 50,00 54,07 58,47 63,23 68,38
Pintura textil
(frasco 50mgQ) 120,00 | 129,77 | 140,33 | 151,76 | 164,11
Pinceles
LONAS (unidades) 5,00 5,41 5,85 6,32 6,84
Cordones (pares) 1,00 1,08 1,17 1,26 1,37
Lentejuelas( cajas) | 3,00 3,24 3,51 3,79 4,10
179,00 | 193,57 | 209,33 | 226,37 | 244,80
Cajas (unidades) 100,00 | 108,14 | 116,95 | 126,47 | 136,76
Pintura textil
(frasco 50mQ) 240,00 | 259,54 | 280,67 | 303,52 | 328,23
Pinceles
CONVERSE | (nidades) 10,00 | 1081 | 11,69 | 12,65 | 13,68
Cordones (pares) 2,00 2,16 2,34 2,53 2,74
Lentejuelas( cajas) | 6,00 6,49 7,02 7,59 8,21
358,00 | 387,15 | 418,66 | 452,75 | 489,61
Cajas (unidades) 25,00 27,04 29,24 31,62 34,19
Pintura textil
(frasco 50mgQ) 60,00 64,88 70,17 75,88 82,06
SERVICIO DE |Pinceles
PINTADO (unidades) 2,50 2,70 2,92 3,16 3,42
Cordones (pares) 50,00 54,07 58,47 63,23 68,38
Lentejuelas( cajas) | 7,50 8,11 8,77 9,48 10,26
Cajas (unidades) 14500 | 156,80 | 169,57 | 183,38 | 198,30
TOTAL 682,00 | 737,52 | 797,57 | 862,50 | 932,72

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Los autores
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ANEXO 7: Aerdgrafo

Grafico N° 28

Aerdgrafo

Fuente:www.google.com
Elaborado por: Los autores

ANEXO 8: Compresor

Gréafico N° 29

Compresor

Fuente:www.google.com
Elaborado por: Los autores
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ANEXO 9: Colores

Grafico N° 30

Colores

Fuente:www.google.com
Elaborado por: Los autores

ANEXO 10: Disefiando los zapatos de lona

Gréafico N° 31

Disefiando los zapatos de lona

Fuente:www.google.com
Elaborado por: Los autores
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ANEXO 11: Disefios personalizados en zapatos de lona

Grafico N° 32

Disefios personalizados en zapatos de lona

Fuente:www.google.com
Elaborado por: Los autores

ANEXO 12: Ficha de observacion

FICHA DE OBSERVACION
DIA:

HORA:

EMPRESA:

ASPECTOS A OBSERVAR
Localizacion del Local comercial
Zapatos de lona

Promocién y publicidad
Trabajadores

Competencia

Maquinaria

A N N N N

Precios
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ANEXO 13: Mostrador de zapatos

Grafico N° 33

Mostrador de zapatos

Fuente:www.google.com
Elaborado por: Los autores

ANEXO 14: Equipo de trabajo

Grafico N° 34

Equipo de trabajo

Fuente:www.google.com
Elaborado por: Los autores
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ANEXO 15: Equipo de computacion

Grafico N° 35

Equipo de computacion

Fuente:www.google.com
Elaborado por: Los autores

ANEXO 16: Muebles de espera para el cliente

Grafico N° 36

Muebles de espera para el cliente

Fuente:www.google.com
Elaborado por: Los autores
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