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RESUMEN EJECUTIVO

El presente trabajo investigativo se realizd con la finalidad de poder determinar la
factibilidad de crear una Distribuidora de Calzado, denominado Trabajos Asociados
Familiares “TAF”, para la cual ha sido necesario conocer los factores que intervienen
en la misma e identificar la carencia de demanda del producto que se desea expandir
en el mercado, de tal modo que se pueda obtener Optimos resultados de esta

propuesta.

Para el planteamiento de este proyecto investigativo, fue necesario definir los
objetivos del estudio en un marco de referencia, el mismo que permitié construir las
bases teoricas de la propuesta planteada. En cuanto a los aspectos metodologicos que
se utilizaron durante el analisis, se aplicara la recoleccién de datos mediante las
técnicas e instrumentos de diagnosis, tales como encuestas y entrevistas, en una base

de muestra de 47 personas comerciantes minoristas de la ciudad de Esmeraldas.

Para alcanzar los resultados de la investigacion de este emprendimiento, se
fundament6 principalmente en la investigacion de mercado, la cual ayudo a
identificar la proyeccién del crecimiento de la poblacion y el nimero de pequefios
comerciantes, la misma que ayudo a determinar la oferta y promedio anual de
consumo del producto propuesto, y de igual manera establecer la posible
competencia. A continuacion el estudio técnico/administrativo el mismo que
determina los requerimientos técnicos, humanos, y materiales requerido para la
generacion de emprendimiento de la Distribuidora de Calzado “TAF”, finalizando
con la realizacion del estudio economico financiero que indica la inversion inicial
que se va necesitar, para la realizacion del proyecto o de emprendimiento el cual se

conocera si el proyecto es rentable.

El presente estudio de investigacion estara conformado por los siguientes aspectos,
los cuales fijaran la factibilidad para una distribucion de venta de calzado en la

ciudad de Esmeraldas:



- EIl estudio de mercado, en donde se conocera la demanda potencial del
proyecto, los posibles competidores, comercializadores que vende al por
mayor y todo lo referente a lo que involucra el producto, el precio, la

promocion y la variedad de precios de calzado.

- Estudio técnico, en esta parte se contemplaran las caracteristicas del
producto, como también el producto que ofrece la competencia, el lugar de la
competencia, caracteristicas de sus clientes y todos los medios necesarios
para la distribucion del calzado: conocer los sitios para distribuir calzado,
cubrir la demanda insatisfecha, abastecer de una variedad de productos

calzado.

- El estudio organizativo, se detallaran las funciones y especificaciones de cada
uno de los puestos requeridos en la misma y las politicas que seguira la

distribuidora de calzado.

- Estudio financiero y econdmico, se especificaran la posible inversion,
involucrard cada uno de los aspectos que se tendrdn en cuenta para la

creacion de la distribuidora de calzado en la ciudad de Esmeraldas.

- Al final se indican las conclusiones y recomendaciones a las que llego la
investigacion de mercados, el estudio técnico, estudio econémico financiero,
lo que permitira aplicar estrategias comerciales y técnicas para el logro de sus

objetivos.

PALABRAS CLAVE: Distribuidora de Calzado, Estudio de Factibilidad,
Emprendimiento, Empresa Comercial, Proyecto, Consumidores, Demanda,
Rentabilidad.
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ABSTRACT

This research was carried out in order to determine the feasibility of creating a
Footwear Distributor, called Family Associated Jobs "TAF", for which it was
necessary to know the factors that intervene in the same and to identify the lack of
demand of the Product to be expanded in the market, so that optimal results can be

obtained from this proposal.

For the purposes of this research project, it was necessary to define the objectives of
the study in a framework of reference, which allowed to build the theoretical bases of
the proposed proposal. As for the methodological aspects that were used during the
analysis, data collection will be applied through diagnostic techniques and
instruments, such as surveys and interviews, in a sample database of 47 retailers in

the city of Esmeraldas.

In order to achieve the results of this research, it was mainly based on market
research, which helped identify the population growth projection and the number of
small traders, which helped determine the supply and annual average of consumption
of the proposed product, and in the same way to establish the possible competition.
Then the technical / administrative study that determines the technical, human, and
material requirements required for the generation of entrepreneurship of the
Footwear Distributor "TAF", ending with the economic financial study that indicates
the initial investment that goes Need, for the realization of the project or of

undertaking which will be known if the project is profitable.

This research study will be made up of the following aspects, which will determine

the feasibility of a footwear distribution in the city of Esmeraldas:
- The market study, which will know the potential demand of the project, potential

competitors, marketers who sell wholesale and everything related to what involves

the product, price, promotion and variety of shoe prices.

Wl



- Technical study, this part will consider the characteristics of the product, as well as
the product offered by the competition, the place of competition, characteristics of its
customers and all the necessary means for the distribution of footwear: know the
sites to distribute footwear , Meet the unsatisfied demand, supply a variety of

footwear products.

- The organizational study will detail the functions and specifications of each of the

positions required in it and the policies that will be followed by the shoe distributor.

- Financial and economic study, will specify the possible investment, will involve
each of the aspects that will be taken into account for the creation of the footwear

distributor in the city of Esmeraldas.
- The conclusions and recommendations reached by the market research, the
technical study, economic and financial study, which will allow the application of

commercial and technical strategies for the achievement of its objectives.

KEYWORDS: Footwear distributor, Feasibility study, Entrepreneurship,

Commercial enterprise, Project, Consumers, Demand, Profitability.

X1



INTRODUCCION

1.1. PRESENTACION DE LA INVESTIGACION

La idea del emprendimiento, es la capacidad de las personas con base en sus
emociones, para solucionar problemas, pensar, razonar, actuar centrada en las
oportunidades, llevada a cabo mediante un liderazgo equilibrado, planteada con
vision global, la gestion de un riesgo calculado, la capacidad para analizar el entorno,
conocimientos en donde estan presente la innovacion y orientada hacia la creacion de

riqueza.

De esta manera, el emprendimiento se engloba en la idea, la creatividad de una
persona o del individuo, gente con suefios, gente capaz, gente decidida, gente
motivada, gente con propdésito, gente innovadora, entre otros. Por tanto, esta
actividad contard con los respectivos estudios de investigacion de mercado, para
ayudar a direccionar a este plan de emprendimiento hacia el cumplimiento de las

metas y de los objetivos planteados.

Con el pasar de los dias, las personas han aprendido a valorar el tiempo, y, a través
de las pequeiias experiencias adquiridas, han descubierto una oportunidad de que
existe la necesidad de captar nichos de mercado, en la comercializacion del calzado

de zapatillas para hombres y mujeres en la ciudad de Esmeraldas.

Esta oportunidad de mercado permite que se pueda realizar el estudio de factibilidad,

para una distribuidora de venta de calzado en la ciudad de Esmeraldas.

Ademas, el crecimiento del desempleo permite pensar que la idea de la creacion de
nuevos emprendimientos, genera el aumento de nuevas plazas de trabajo. Pero estos
factores que son considerados importantes, ya que propone un crecimiento en la
cantidad de comerciantes minorista en la ciudad de Esmeraldas, pero también hay
exigencias del consumidor que van aumentado cada dia, por lo tanto, son factores
que representan un reto y obligan a los pequefios comerciantes a mejorar y ofrecer el

producto en cuanto a variedad y a un precio justo, es decir, buscar nuevas



alternativas, para satisfacer las necesidades de los consumidores de la ciudad de

Esmeraldas.

1.2. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

En la ciudad de Esmeraldas existen locales comerciales, pero no existe una
distribuidora de calzado exclusivo de zapatillas, para diversos usos basicos, como; en
la casa, en el bafio y en la playa. Hasta hoy en dia los comerciantes que se dedican a
esta pequefia actividad, obtenian sus productos en locales distribuidores de las
ciudades como: Santo Domingo, Guayaquil, entre otras; viendo asi que existe las
necesidades para los pequefios comerciantes. Por este motivo se da el propdsito de
realizar el Estudio de Factibilidad para una Distribuidora de venta de Calzado en la

ciudad de Esmeraldas.

Por lo tanto, emprender en una Distribuidora de venta de Calzado, en la ciudad de
Esmeraldas, resulta ser una gran oportunidad, debido a que en esta ciudad, existen un
numero indeterminado de pequefios comerciantes que se dedican a la actividad de

venta de calzado.

Este estudio estara orientado a generar beneficios para los pequefios comerciantes de

la Ciudad de Esmeraldas y la generacién de fuentes de trabajo.

El reto para los nuevos emprendimientos ecuatorianos y especialmente para el sector
secundario, actividades comerciales; es aceptar que las actuales condiciones del
entorno obligan a la realizacion de un estudio de factibilidad, el que llevara a

determinar el grado de incertidumbre de este mercado.

En otras ciudades del Ecuador existen distribuidoras de calzado, pero en el caso de la
ciudad de Esmeraldas no dispone de ninguna distribuidora de venta de calzado de
zapatillas para una variedad de ocasiones, por este motivo se percibe la necesidad de

desarrollar esta actividad a nivel local.



Es por ello que nace la idea de elaborar este estudio de factibilidad, para una
distribuidora de venta de calzado informal en la ciudad de Esmeraldas, de manera
que se pueda conocer la oportunidad que ofrece el mercado, y contar con una
informacidn relevante que determine los resultados deseados, y pensar en invertir en
este emprendimiento, sobre todo en el andlisis de costos y tendencias del mercado,
debido, a que estos factores cambian con continuidad, y, en un mundo globalizado y
competente, la principal herramienta es la investigacion y la informacion para

responder en forma oportuna.

Para formular el problema se han planteado las siguientes interrogantes:

¢ Sera factible instalar en Esmeraldas una distribuidora de venta de calzado informal?
¢Existira un estudio de mercado sobre la actividad de venta de calzado?
¢Cémo se puede organizar la distribuidora de calzado?

¢Cuanto sera la inversion requerida para este proyecto?

1.3. JUSTIFICACION

Este estudio de factibilidad sobre la distribucion de calzado informal, busca proveer a
los comerciantes minorista de calzado, determinar la segmentacion de mercado, que
permitird conocer: tallas, edades, disefio y modelos, en diferentes variedades de
zapatillas, sean para hombres y mujeres de uso en casa, bafio y de playa,
considerando que la poblaciéon esmeraldefia vive en un clima donde las condiciones

se ofrecen para el uso de este tipo de calzado.

Los pequeiios comerciantes dedicados a esta actividad nos aportan para identificar
nuestra ventaja competida, la cual se basa en la disminucion de sus costos, al no tener
que trasladarse a las ciudades como: Santo Domingo, Guayaquil, teniendo asi donde
comprar estos productos y ahorrar tiempo de tramites que encarecen el precio al

final.

Este estudio es importante, porque la experiencia demuestra que un alto porcentaje

de las empresas que inician quiebran por falta de estudios previos, o se tomd la



decision sobre la base de criterios subjetivos como el dominio de determinada

técnica o el enamoramiento de la idea por parte del nuevo emprendimiento.

Este proyecto justifica la posibilidad de generar empleo, que es una necesidad en
nuestra ciudad y en la provincia, consiguiendo elevar el nivel de vida de algunos

empresarios y a su vez dando trabajo a quienes laborarian en la distribuidora.

En el Ecuador, el sector del calzado, ofrece una oportunidad comercial para las
empresas que estan en la industrializacion del calzado, ya que esta es una manera
practica de ofertar tanto interna como externamente el producto nacional, y asi

satisfacer la demanda de los consumidores.

A nivel nacional, la produccion de calzado, se ve afectada principalmente, porque la
mayoria de las poblaciones, prefieren usar una marca internacional o una marca
reconocida en el mercado. La distribuidora de calzado ofrecera a los comerciantes
minoristas el producto nacional como internacional, con el fin de que el producto
nacional tenga la oportunidad de fortalecer su industria y apoyar a los
emprendedores, mediante la creacion de stockistas que distribuyan un calzado

informal, esto permite fortalecer la economia del pais.

1.4. DELIMITACION DE OBJETIVOS

1.4.1. OBJETIVO GENERAL

Elaborar un Estudio de factibilidad para una distribuidora de venta de calzado

informal en la ciudad de Esmeraldas.

1.4.2. OBJETIVO ESPECIFICOS

e Realizar un estudio de mercado para la distribucion del producto (Calzado).



e Elaborar un estudio técnico y organizativo para la puesta en marcha de la
distribuidora de Calzado.
e Elaborar un estudio de factibilidad financiera, que permita el conocimiento de

la retornabilidad de la inversion.

1.5. MARCO DE REFERENCIA

1.5.1. ANTECEDENTES INVESTIGATIVOS

Para la elaboracién de este proyecto y de emprendimiento se han analizado varias

investigaciones relacionadas:

Segun tesis denominada, para los autores Yocupinicio Dominguez, VVasquez Torre,
Corral Coronado y Lépez Parra (2012), la realizacién de un estudio técnico y un
estudio de mercado para la comercializacion de calzado se cumplen los objetivos, ya
que con el estudio técnico se resuelven las necesidades de estructurar una buena

organizacion para asi facilitar la toma de decisiones en un futuro.

Con la realizacion del estudio técnico de mercado el empresario tiene claros sus
posibles competidores asi como las ventajas que debe aplicar para poder sobrevivir
en el mercado, con esta investigacion tiene claras las necesidades y las preferencias
de la poblacién, asi como también le beneficia saber en qué temporada del afio las

personas compran mas calzado, para poder satisfacer la demanda de la poblacion.

Para Romero Castarieda (2010) idea y el conocimiento del emprendedor en el sector
del calzado, se proyecta la viabilidad en la creacion de Disefios y Colores la cual en

el transcurso y ejecucion del proyecto se puede concluir.

En cuanto a las caracteristicas cualitativas y cuantitativas del objeto social del
negocio y estando en una zona de ubicacion la cual tiene a su favor no solo el
mercado, meta al cual se dirige, y la zona de expansion a la cual se pretende llegar
tanto en el mercado nacional como internacional. Disefio y Colores resulta una idea

innovadora, viable financiera y administrativa. Partiendo no solo de la proyeccion en



la generacion de ingresos, sino también en la generacion de empleo que tendria un
impacto significativo en las familias de nuestra regién y especialmente en la ciudad

de la provincia.

Disefio y Colores entraria a competir en un mercado local inicialmente con un factor
diferenciador tanto en estilos, calidad, disefios, confort, elegancia y exclusividad.
Ademas por marcar la diferencia con la competencia en el sector. Ya que la idea de
negocio se consolida factiblemente en el gusto exclusivo y en lo particular del
mercado, elaborado con los méas altos estandares de calidad a su gusto y medidas

exactos.

Analizando la proyeccion de la estructura administrativa, financiera y comercial de la
organizacion el proyecto, presenta una excelente oportunidad al emprendedor de
alcanzar los objetivos propuestos en su idea de negocio.

Alchundia (2011) considera que, un estudio de mercado se basa en el disefio de la
investigacion, utilizando herramientas especificas para determinar y conocer las
necesidades, caracteristicas, preferencias e indecisiones que tiene el publico objeto al
momento de adquirir un producto. De la misma manera utilizar todo los recursos que
sean necesarios para el buen manejo del negocio y las buenas relaciones con los

clientes y consumidores.

1.5.2. BASES TEORICAS CIENTIFICAS

Salinas y Osorio (2012) afirman; el emprendedor es la persona que asume
riesgo en la hora de tomar decisiones. Emprendedor empresarial es aquel que
asume la creacion de empresas, aprovecha un vacio en el mercado; un
emprendedor no es innovador, ni cientifico, duefio del capital, es un
innovador que pone en marcha nuevas empresas que remueva el tejido

empresarial de una sociedad.

Emprendedor puede ser cualquier persona durante un periodo y luego
dejarlo, por ello, si deja de ser innovador deja de ser emprendedor. (Salinas
Osorio, 2012)



Para autores Uribe Macias y Reinoso Lastra (2013) definen; el
emprendimiento como la capacidad de la persona para crear a partir de
significados, aprender a solucionar problemas, con base en sus emociones, su
creatividad, sus actitudes y valores personales, lo que le permite adecuarse a
un contexto y a provechar las oportunidades que éste brinda para beneficio
propio y el de la sociedad en la que esta inmerso.

Esto le permite fijarse metas y retos para alcanzarlos estableciendo un
estilo de vida caracterizado por actitudes, habilidades, valores, competencias,
conocimientos en donde esta presente la innovacion, la creatividad, la
autoconfianza, la ética y la capacidad para analizar el entorno, comprender
procesos Yy desarrollar proyectos. (Uribe Macias y Reinoso Lastra , 2013,
p.13).

En la Administracion moderna, los autores se refirieron a cuatro funciones de
la administracion: Planeacion, Organizacion, Direccién y Control, pero
destacando también como nuevas herramientas administrativas, a la
tecnologia, que poco a poco se han ido posicionando dentro del ambito
empresarial, tanto asi que muchas de las grandes empresas Internacionales
que la utilizan para recluta de personal, expandir su imagen, también para
informar a sus gerentes como esta el clima organizacional del entorno (Certo
y Castillo, 2001).

Varios autores, como; Hernandez Ortiz (2014), consideraron dificil definir el
concepto de empresas. En una primera aproximacion se puede considerar una
entidad en la que se transforman unos recursos (humanos, materiales,
inmateriales) que deben ser organizados y dirigidos de la mejor manera
posible (a través de una estructura, reglas y procedimientos), en bienes y
servicios que satisfagan necesidades, con la finalidad de obtener beneficios
para distribuir a sus propietarios, actuando siempre bajo condiciones de
riesgo. (Hernandez Ortiz , 2014, p.26).



“Un proyecto es un conjunto de decisiones tomadas acerca de una tareas y
unos recursos, encaminadas a conseguir unos objetivos en un determinado

contexto y condiciones”. (Rosell6 Cerezuela, 2004).

Especialista en proyectos Nassir Sapag (2011) sefiala que el estudio de
proyectos, tomando como un proceso de generacion de informacién que sirva
de apoyo a la actividad gerencial, ha alcanzado un posicionamiento
indiscutible entre los instrumentos mas empleados en la dificil tarea de
enfrentar la toma de decisiones de inversion, tanto para crear nuevas
empresas como para modificar una situacion existente en una empresa en
marcha, ya sea mediante el outsourcing o externalizacion de actividades que
realiza internamente, la ampliacion de sus niveles de operacién o el remplazo

de su tecnologia, entre otros tipos de proyectos. p. 18.

Los proyectos se pueden clasificar en funcién de la finalidad del estudio, es
decir, de acuerdo con lo que se espera medir con su realizacién, es posible
identificar tres tipos de proyectos que obligan a conocer tres formas diferentes
de construir los flujos de caja para lograr el resultado deseado:

1. Estudio para medir la rentabilidad de la inversion, independientemente
de donde provengan los fondos.

2. Estudio para medir la rentabilidad de los recursos propios invertidos
en el proyecto,

3. Estudios para medir la capacidad del propio proyecto con la finalidad
de enfrentar los compromisos de pago asumidos en un eventual
endeudamiento para su realizacion. p.23. (Nassir Sapag , 2011, pp. 18-
23).

En la gestion de proyectos, en cuanto a la identificacion, formulacion y
evolucion, para Miranda (2005) que habla con el fin de garantizar que las
inversiones resultan provechosas para sus propietarios (particulares, u
oficiales) y desde luego para la comunidad, es necesario estudiarlas y

analizarlas cuidadosamente antes de movilizar recursos hacia su realizacion.



A través de un proceso inteligen (Sapag Chain & Sapag Chain,
Estudio Tecnico , 2008)te conocido como “gestion de proyectos”
(identificacion, formulacion, evaluacion, negociacién, gerencia y evaluacion
expost de proyectos), que suelen enmarcar en un concepto mas amplio de
“planeacion” se aspira orientar la utilizacion adecuada de los escasos recursos

buscando siempre objetivos de crecimiento econdémico y social.

Por lo tanto, para analizar mejor los recursos se requiere, se necesita
mayor informacion sobre la rentabilidad (financiera, econdmica, social y
ambiental) de los proyectos e idear mecanismos que permitan programar la

inversion en funcion de dichas rentabilidad. (Miranda Miranda , 2005, p.3).

Rossell6 Cerezuela (2004) expresa que la evaluacion del proyecto se lleva a
cabo durante la fase preparatoria de planificacion, durante la ejecucion del
mismo Yy sobre todo al final de nuestra intervencion. Muestra tres grandes

areas de evaluacion: los resultados, el proceso y el impacto.

Evaluar un proyecto, es comprobar hasta qué punto se han cumplido
los objetivos, su funcionamiento y, sobre todo, que debe hacerse para
mejorarlo, para ello, existen métodos analiticos e indicadores adecuados,
estos deben ser fijados previamente a la intervencién y deben ser apropiados,
neutros, medibles, de manera sencilla, fiables, sensibles a pequefias
variaciones, perdurables en el tiempo, comparables con los otros proyectos,
comparables por terceros y accesibles con los recursos disponibles, la
evaluacion como un instrumento que permite, en clave de futuro, la mejora
del proyecto, actual o futuras ediciones, y no solo como una revisién, en clave
de pasado, de lo que paso y prever la evaluacion los siguientes:

e De resultados, ligados a la consecucién de los objetivos (mide la

eficacia: ¢se lograron los resultados?)

e De los deméas aspectos de la definicion: eleccion de publico

destinatario, definicion de contenidos, eleccion de estrategias,
determinacion de las acciones, etc. (mide su idoneidad: ¢se podria

hacer mejor de otra manera?)



e De proceso: cumplimiento de la produccion, funcionamiento de
los recursos humanos, infraestructurales, econdémicos, etc. (mide la
eficiencia: ¢se podria optimizar los recursos?)

e De impacto final, ligados al acercamiento a las finalidades ultimas
del proyecto (ha servido para mejorar algo, a largo plazo).
(Rosell6 Cerezuela, 2004, p.54).

Formulacion y evaluacién de proyectos para, Méndez (2016) que se expresa
que es muy considerado la metodologia para estructurar de un proyecto,
dirigido a directivos, gerentes, lideres empresariales, y comunitarios,
investigadores, educadores, estudiantes y evaluadores de proyecto del sector
publico y privado. Ademas, es una guia metodol6gica para estructurar
proyectos que permite:

e Comprender la relaciobn investigacion, innovacion y
emprendimiento de base tecnoldgica

e ldentificar las etapas del ciclo de un proyecto

e Planificar el desarrollo de las diferentes etapas del proyecto; esto
es, desde el origen de la idea, su andlisis y evaluacion hasta la
implantacion y puesta en operacion

e Entender la relacion entre estudio de factibilidad y plan de
empresas

e Conocer la metodologia de marco l6gico y su campo de aplicacion
en proyectos cofinanciados por el Estado y de cooperacion
internacional

e Comprender los conceptos basicos de la gerencia de proyectos

e Reconocer la importancia de la interdisciplinariedad y el trabajo

en equipo para el éxito de los proyectos (Mendez , 2016).

Sapag Chain y Sapag Chain (2008) expresan que el estudio técnico tiene por
objeto proveer informacion para cuantificar el monto de las inversiones y de
los costos de operacion pertinente a esta area. El estudio técnico se
determinaran los requerimientos de equipos de fabricas para la operacién vy el

monto de la inversién correspondiente (Sapag Chain y Sapag Chain, 2008).
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Sapag Yy Sapag (2008) sefiala que el estudio financiero, los objetivos de esta
etapa son de ordenar y sistematizar la informacién de caracter monetario y
elaborar los cuadros analiticos y datos adicionales para la evaluacion del

proyecto y evaluar los antecedentes para determinar su rentabilidad.

La sistematizacion de la informacion financiera consiste en identificar
y ordenar todos los items de inversiones, costos e ingreso que puedan
deducirse de los estudios previos. Sin embargo, y debido a que no se ha
pronunciado toda la irformacion necesaria para al evaluacion, en esta etapa
deben definirse todos aquellos elementos que debe suministrar el propio
estudio financiero, el caso clasico es el calculo del monto que debe invertirse

en capital de trabajo o el valor de desecho del proyecto.

La inversion del proyecto puede clasificarse, segin corresponda, en
terrenos, obras fisicas, equipamineto de fabrica oficinas, capital de trabajo,

puesta en marcha y otros. ( Sapag y Sapag , 2008, p.29).

Existen varias definiciones con respeto del concepto de presupuesto para,
Cabellero Sanchez de Puerta (2014) indica que el presupuesto es un
documento que muestra la estimacion aproximada de los ingresos y gastos

que se produciran para un periodo concreto en una actividad comercial.

Presupuesto incluye el calculo de los ingresos y gastos que se destinan
a un ejercicio de la actividad. Se puede decir que el presupuesto es una meta
de la organizacion para la consecucion de los objetivos. ( Caballero Sanchez
de Puerta, 2014, p.11).

“Para recomendar la aprobacion de cualquier proyecto, es preciso estudiar un
minimo de tres viabilidades que condicionaran el éxito o el fracaso de una
inversion: la viabilidad técnica, la legal y la econdmica” (Nassir Sapag , 2011,
p.26)
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Las empresas comerciales son aquellas actividades econémicas organizadas
que se dedican a la compra y venta de productos que bien pueden ser materias
primas o productos terminados; las empresas comerciales cumplen la funcion
de intermediarias entre los productores y los consumidores y no realizan

ningun tipo de transformacion de materias primas.

Es muy importante tener en cuenta que una empresa comercial no tiene que
ser Unicamente de esta categoria, pues existen empresas mixtas, que pueden
ser comerciales, industriales y/o de servicios; tal es el caso de las empresas
que compran y venden electrodomésticos y por tanto son comerciales, pero al
mismo tiempo prestan servicios de reparacion y mantenimiento de los
producto vendidos lo que las convierte también en empresas de servicios y las
empresas comerciales pueden clasificar en dos categorias:
- Mayorista

- Minorista.

La investigacion de mercado tiene como propoésito recopilar, organizar y
procesar la informacion obtenida, teniendo como actores principales a los
consumidores, productores, productos y servicios que una compafiia ofrece en
el mercado, para conocerlo que los clientes piensan y sienten en relacion con
sus expectativas y necesidades, la empresa utiliza esta forma de mercadeo
como instrumento de planeacién, ejecucion y control para facilitar la toma de
decisiones gerenciales con base en lo que necesitan, esperan y desean los

consumidores y los clientes.

Es la mejor manera de poder conocer a los consumidores y clientes
para mejorar la participacion y el posicionamiento del mercado. (Prieto
Herrera J. E., 2009, p.6).

Para, Kotler y Armstrong (2012) definen que “un mercado es el conjunto de
todos los compradores reales y potenciales de un producto o servicios. Tales
compradores comparten una necesidad o un deseo en particular el cual puede

satisfacerse mediante relaciones de intercambio” (Kotler y Armstrong, 2012,
p.7).
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PLAN NACIONAL DEL BUEN VIVIR ESTE PROYECTO RESPONDE
AL:

Esta investigacion se alinea al Plan Nacional del Buen Vivir en los siguientes

objetivos:

Objetivo 3.- que indica: “Mecjorar la calidad de vida de la poblacion”; porque
mediante el proyecto se brindard empleo a la mano de obra local logrando mejorar su

estatus econémico y social.
Objetivo 9.- que dice “garantizar el trabajo digno en todas sus formas “este idea de

emprendimiento aportard plazas de trabajo a jovenes profesionales respetando las
leyes laborales.

13



1.5.3. MARCO LEGAL

CONSTITUCION DE LA REPUBLICA DEL ECUADOR

Art. 39.- El Estado garantizard los derechos de las jovenes y los jovenes, y
promovera su efectivo ejercicio a través de politica y programas, instituciones y
recursos que aseguren y mantengan de modo permanente su participacion e inclusion
en todos los ambitos, en particular en los espacios del poder publico.

El Estado reconocera a las jovenes y los jovenes como actores estratégicos del
desarrollo del pais, y les garantizard la educacion, salud, vivienda, recreacion,
deporte, tiempo libre, libertad de expresién y asociacion. El Estado fomentara su
incorporacion al trabajo en condiciones justas y dignas, con énfasis en la
capacitacion, la garantia de acceso al primer empleo y la promocion de sus

habilidades de emprendimiento.

Art. 52.- las personas tienen derecho a disponer de bienes y servicios de Optima
calidad y a elegirlos con libertad, asi como a una informacion precisa y no engafiosa
sobre su contenido y caracteristicas.

La ley establecera los mecanismos de control de calidad y los procedimientos de
defensa de las consumidoras y consumidores; y las sanciones por vulneracion de
estos derechos, la preparacion e indemnizacion por deficiencias, dafios o mala
calidad de bienes y servicios, y por la interrupcion de los servicios publicos que no

fuera ocasionada por caso fortuito o fuerza mayor.

Art. 278.- De la Constitucion del Ecuador se indica que a las personas y
colectividades les corresponde “producir, intercambiar y consumir bienes y servicios

con responsabilidad social y ambiental”.
En los objetivos de las politicas comerciales se establecen en el Art. 304.- que la

colectividad debe “contribuir al desarrollo de las economias de escala y el comercio

justo”.
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SERVICIO DE RENTAS INTERNAS “SRIL.”

La ley de Régimen Tributario Interno, tiene la jerarquia de Organica por articulo los

siguientes:

Art. 3.- Sujeto Activo (Sustituido por el Art. 21 de la Ley 41, R.O. 206, 2-X11-97).-
El sujeto activo de este impuesto es el Estado. Lo administrara a traves del Servicio

de Rentas Internas.

Art. 4.- Sujetos Pasivos.- Son sujetos pasivos del impuesto a la renta las personas
naturales, las sucesiones indivisa y las sociedades, nacionales 0 extranjeras,
domiciliadas o no en el pais, que obtengan ingresos gravados de conformidad con las
disposiciones de esta ley.

Los sujetos pasivos obligado a llevar contabilidad, pagaran el impuesto a la renta en

base de los resultados que arroje la misma.

Art. 38.-Contribuyentes obligados a llevar cuentas de ingresos y egresos.- Las
personas naturales que realicen actividades empresariales y que operen con un
capital, obtengan ingresos y efectlen gastos inferiores a los previstos en el articulo
anterior, asi como los profesionales, comisionistas, artesanos, agentes, representantes
y demaés trabajadores autonomo deberan llevar una cuenta de ingresos y egresos para
determinar su renta imponible.

La cuanta de ingresos y egresos deberan contener la fecha de la transaccion, el
concepto o detalle, el nUmero de comprobante de venta, el valor de la misma y las
observaciones que sean del caso y deberan estar debidamente respaldada por los
correspondientes comprobantes de venta y deméas documentos pertinentes.

Art. 141.- Para efecto de la aplicacion de lo previsto en el articulo de la Ley de
Régimen Tributario Interno referente al hecho generador del Impuesto al Valor
Agregado (IVA), en el caso de prestacion de servicios, se entenderdn que la
prestacion efectiva de los mismos se produce al momento del inicio de su prestacion,
hecho por el cual, se debe emitir obligatoriamente el respectivo comprobante de

venta.
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Sea cual fuese la eleccion del sujeto pasivo, respecto del momento en el que se
produce el hecho generador del IVA, de conformidad con la ley, en el caso de

prestacion de servicios, la misma debera corresponder a un comportamiento habitual.

Art. 158.- Declaracion de impuestos.- Los sujetos pasivos del Impuesto al Valor
Agregado que efectien transferencias de bienes o presten servicios gravados con
tarifa 12% del Impuesto al VValor Agregado, y aquellos que realicen compras 0 pagos
por las que deban efectuar la retencion en la fuente del Impuesto al Valor Agregado,
estan obligado a prestar una declaracion mensual de las operaciones gravadas con
este tributo, realizadas en el mes inmediato anterior y a liquidar y pagar en Impuesto
al Valor Agregado causado, en la forma y dentro de los plazos que establece el

presente reglamento.

En lo que respecta al Cadigo del Trabajo, se deben analizar los siguientes articulos.

Art. 3.- Libertad de trabajo y contratacion.- El trabajador es libre para dedicar su

esfuerzo a la labor licita que a bien tenga.

Ninguna persona podra ser obligada a realizar trabajos gratuitos, ni remunerados que
no sean impuestos por la ley, salvo los casos de urgencia extraordinaria o de
necesidad de inmediato auxilio. Fuera de esos casos, nadie estara obligado a trabajar
sino mediante un contrato y la remuneracion correspondiente.

En general, todo trabajo debe ser remunerado.

Art. 9.- Concepto de trabajador.- la persona que se obliga a la prestaciéon del
servicio o a la ejecucion de la obra se denomina trabajador y puede ser empleado u
obrero.

Art. 28.-Vigilancia del cumplimiento de contratos.- EI Ministerio de Trabajo y
Empleo encargara al representante diplomatico o consultar de la Republica en el
lugar donde se hallen los trabajadores contratados, la mayor vigilancia acerca del
cumplimiento de los contratos, de los que se le remitirdn copias, y se le pediran

informes periddicamente.
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GAD MUNICIPAL DE ESMERALDAS

El GAD Municipal de Esmeraldas, a través de sus ordenanzas tiene estipulado con el
fin de remitir un permiso de funcionamientos los siguientes requisitos:

e Una copia del RUC

e Permiso del Cuerpo de Bombero

e Lacopia del cedula de identidad

e Comprar dos especies valoradas

e Extintor de libra

EL CUERPO DE BOMBEROS DE ESMERALDAS

En lo enmarcado por del GAD Municipal de Esmeraldas, se solicita que la empresa
debe obtener un permiso del Cuerpo de Bomberos de esta ciudad, por lo cual se debe
tomar en cuenta los siguientes requisitos:
e Inspeccion del area en donde se va a realizar las actividades del negocio
e Tenerel RUC
e Adquirir el permiso de funcionamiento del cuerpo de bombero y de acuerdo
en la tabla de valores se cancela el valor segln las instituciones bancarias
autorizado en este caso Bank ecuador
e Si es una empresa o sociedades el costos del valor a cancelar es de $100
dolares de americano
e Si es una persona natural el costos del valor a cancelar es de $70 délares de

americano
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CAPITULO 1

2. MATERIALES Y METODOS

Se llevo a cabo el presente estudio de investigacion en la ciudad y provincia de
Esmeraldas, especialmente dirigido a los pequefios comerciantes que se dedican en la
venta de calzado, con el fin de conocer la preferencia, la demanda de consumo, el

comportamiento del producto y las caracteristicas del producto.
2.1. DESCRIPCION Y CARACTERIZACION DEL LUGAR

El emprendimiento se ubicara en la parroquia 5 de Agosto, en el sector mas conocido
como Isla Luis Vargas Torre que se encuentra ubicado en el Canton Esmeraldas,
(segun en los censo del ultimos datos del INEC la poblacion de Esmeraldas cuenta
con 530.972 personas). El presente emprendimiento busca alternativas de aplicar la
distribuidora de venta de calzado, que llega a satisfacer la demanda de los habitantes
y para los comerciantes minoristas en la ciudad de Esmeraldas, para optimizar y

aprovechar la estructura y comercializacion que dispone la distribuidora calzado.

Este estudio al respecto de la investigacion de emprendimiento que se llevara a cabo

con una duracion aproximadamente en cinco meses.
2.2. METODOS Y TECNICAS QUE SE EMPLEARON

La poblacién objeto de estudio pertenece, la ciudad en la provincia de Esmeraldas.

El tipo de investigacion hizo el uso de métodos descriptivo y analitico y técnicas

como la encuesta, entrevista y observacion.
Para llevar a efecto el presente trabajo investigativo, se utilizaron los métodos

necesarios que sirven para ordenar la informacion recopilada, y de esta forma poder

cumplir los objetivos planteados; culminando con éxito el presente trabajo.
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El trabajo se basa principalmente en contribuir a la identificacion de nuevas
oportunidades de inversion emprendimiento, contribuyendo al desarrollo
socioecondmico de la ciudad de Esmeraldas, para dar cumplimiento a los diversos
procedimientos y meétodos de investigacion se utilizd y realizd de la siguiente

manera:

Se usd el método descriptivo debido a que su forma técnica permite ir a la
observacion actual de los hechos, fendmenos y casos. Ubicandose en el presente,
procurando la interpretacion racional y el andlisis de los clientes, competidores, la
demanda del producto y otros relacionados con el producto dentro de la investigacion
y objetivo con la finalidad previamente establecida e interpretando lo que es. El que
permitio conocer las ideas del emprendimiento, sus propoésitos, cualidades, etc. Para
la elaboracion del proyecto de tesis con fines de aprendizaje y emprendimiento en el

mismo.

Porque este estudio identifica caracteristicas del universo de investigacion respecto
del mercado y las posibilidades comerciales para la venta de calzado, sefiala formas
de conducta y aptitudes del universo investigado, se observan comportamientos
sociales, preferencias de consumo de producto de calzado variadas y decisiones de
compra frente a estos productos, establece comportamientos concretos, descubre y

comprueba la asociacion entre variables de investigacion.

En este caso se puede establecer cuales son los competidores directos e indirectos,
cuantos pequefios comerciantes o personas podran consumir en este producto de
calzado y cuales son las necesidades que se prestan en la poblacion objeto de estudio.
También se podré tener una relacién entre el precio y el consumo de este producto de
calzado.

Asi mismo el método analitico que nos permite direccionar y analizar la informacion
recopilada para luego procesarla, es decir, consiste en un examen minucioso de un
hecho en particular. El mismo que se lo manejo en el analisis e interpretacion de los
diferentes procedimientos realizados, asi como también para el disefio de

organigrama y su respectivo manual de funciones.
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Este método empleado particularmente en el instante en que se lo empezd realizar a
examinar en el estudio de los fendmenos: poblacion, consumidores, la demanda
existente en la distribucion, competidores directo e indirecta, impactos economico y
social, la posibilidad de inversion de la misma manera para llegar a un fin
determinado a la parte final de la discusion, conclusion y en la recomendacion que se
describe y al mismo tiempo que se analiza el investigador para indicar o sefialar los

resultado esperados del estudio.

2.3. POBLACION Y MUESTRA DE ESTUDIO

Para determinar el tamafio de la muestra se tiene en cuenta los emprendimientos
dedicados a distribuir venta de calzados variados para hombre y mujeres en la ciudad

de Esmeraldas.

Se tomd la poblacién a estudiar en la ciudad de Esmeraldas que segun los datos
tomados del INEC del ultimo censo existe aproximadamente 198.000 habitantes.

Teniendo en cuenta el nimero de elementos de la poblacion principalmente a los
pequefios comerciantes se tomo6 la formula estadistica para trabajar con una

poblacion especifica.

Para llevar a cabo el tamafio de la muestra se aplico la técnica del Muestreo Aleatorio

Simple y se us6 la formula de poblacion finita:

Se determind un nivel de confianza del 95%. También se determiné el nivel de error

que con respecto al nivel de confianza fue el 5%.

La porcion estimada que se refiere a la probabilidad de ocurrencia del fenomeno, y

como no tenemos informacion previa se estimo en contra es de 50% Yy a favor 50%.

20



n= ?

z= 95%=1.96
p= 50% = 0.5% o= - lj( (2))22+ ?'g)
-1(e Z2). p.
g= 50% =0.5% P4
e= 5% =0.05%
N = 47 Comerciantes minoristas
n= 300 3,92 0,5 0,5 = 294 = 9,52 = 10
299 0,1 + 3,92 05 05 30,88 l
Personas
47

Siendo la poblacion del objeto a estudiar finita y muy pequefia, en la aplicacion la
muestra resulta ser, que el tamafio de la poblacion es de 10 personas encuestadas (0s)
a los comerciantes minoristas, por tanto en la aplicacion de la férmula que se dio a un
resultado de pequefia cantidad del objetos a estudiar, de esa misma razén las
encuestas se realizo de cada local que se encuentras ubicados (as) a los comerciantes
minoristas en la ciudad de Esmeraldas, y realizo las encuestas a 47 personas a los

comerciantes minoristas.

2.4. TECNICAS DE PROCESAMIENTO Y ANALISIS
ESTADISTICOS DE DATOS EMPLEADOS

2.4.1. RECOLECCION DE DATOS

El estudio de la presente investigacion se aplicd las siguientes técnicas e

instrumentos:
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Para obtener las fuentes de informacién primaria las técnicas e instrumentos que son
muy considerado como encuesta, entrevista y ficha de observacion, pero en este caso

que se eligid para esta investigacion son; las encuestas y entrevistas.

Encuestas (ver en el anexo #1)

Dirigidos (as) a los pequefios comerciantes en la ciudad de Esmeraldas con el fin de
determinar el estudio de factibilidad para una distribuidora de venta de calzado en la
ciudad de Esmeraldas que satisfagan las necesidades del producto de calzado a los
comerciantes minoristas en la ciudad y de la provincias. Se aplic6 47 encuestas a
comerciantes minoristas que se dedican a esta actividad de venta de calzado en la

ciudad de Esmeraldas, asi para obtener un dato con mas preciso.

La encuesta tomada y validado por experto en el area y el conocimiento de la

investigacion.

Entrevistas (ver en el anexo # 2)

Dirigidos (as) a los miembros de la asociacién que conforman la autoridad para los
pequefios comerciantes en la ciudad de Esmeraldas, con la finalidad de la existencia
de los pequefios comerciantes para llegar a un andlisis o ver qué posibilidades hay
para ofrecer y lo requerido del producto de calzado.

Las fuentes de informacidn secundaria proveeran conocimientos al investigador para
Ilevar acabo la propuesta de trabajo.

Se han tomado en cuenta:

e Libros
e Internet
e Manuales

e Cuestionarios
e Entrevistas
e (Camara

e Celular
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Se desarrollo el trabajo en la hoja de calculo de Microsoft Excel, mediante los
graficos para obtener los resultados que arrojé la encuesta que se realizdé a los

pequefios comerciantes en la ciudad de Esmeraldas.

En la aplicacion de la formula se resulta dar un resultados a 10 personas encuestadas
(0s) a los comerciantes minoristas, pero el cual que se dio un resultado de pequefia
cantidad del objetos a estudiar, de esa misma manera las encuestas se realizo de cada
locales que se encuentras ubicados (as) los comerciantes minoristas en la ciudad de
Esmeraldas, y se llegd realizar las encuestas a 47 personas a los comerciantes
minoristas y lo que llevo asi la investigacion en las encuestas por lo que casi no hay
la informacion precisa al respecto del tema de las actividades econdmicas de la

ciudad y en la provincia de Esmeraldas.

Durante que se iz0 la encuesta por lo que no llego a ser todas las encuestas a los
pequefios comerciantes se notd una observacion, el cual en el momento de la
encuesta realizada hay locales que no se encontraban los duefios por ende que se

quedaron sin encuestar aproximadamente unos 15 pequefios comerciantes.

Al respecto al tema de la entrevista, se realizd y entrevisto Al Presidente de la

Asociacion de los Pequefios Comerciantes de la ciudad de Esmeraldas.

Esta investigacion del estudio de emprendimiento que se identificd las variables que
se relacionan directamente con los objetivos del estudio, de este emprendimiento se
vio la oportunidad o posibilidad de ofrecer el producto de calzado, el precio que
estarian dispuesto a pagar los comerciantes minoristas, que la distribuidora que
oferta producto de calzado, la cantidad y la capacidad de distribucién o
abastecimientos de calzado, y a lograr la satisfaccion de los comerciantes minoristas

de la ciudad y en la Provincia de Esmeraldas.

Ademaés para la obtencion de la informacion se utilizaron los siguientes instrumentos:

La encuesta dirigida a los Pequefios Comerciantes de la ciudad de Esmeraldas

Se realizd 47 encuestas a los locales comerciantes minoristas de la ciudad de

Esmeraldas, a fin de canalizar con una idea de emprendimiento de distribuir el
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productos calzado de la ciudad y en la provincia de Esmeraldas, el cual de que los
comerciantes minoristas al no haber tener la facilidad de comprar el producto calzado
de la misma ciudad y se buscan a los distribuidores que se encuentran en otras ciudad

y se finaliz6 las encuestas durante un periodo de 10 dias habiles de trabajos.

Esta informacién ha sido tabulada por partes del mismo del investigador, una vez
completada la tabulacion de manera computarizada, con el programa de Microsoft
Excel se uso la formula y se cred una base de datos para determinar el estudio de este

investigacion.
Consecutivamente, con la ayuda de Excel, se realiz6 graficos de diagramas con
barras de datos, representadas para obtener una mejor interpretacion de los

resultados.

Finalmente, se realiz6 los analisis e interpretaciones de los datos recopilados, y

tabulados.
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CAPITULO Il

3. ANALISIS DEL MERCADO

3.1. EL PRODUCTO

Calzado de zapatillas diversos para hombres y mujeres, dependiendo de la talla para
todas las edades, segun los fabricantes que ofrecen o brinden el modelo, disefio entre
otras y asi mismo se distribuira a los comerciantes minoristas de la ciudad de
Esmeraldas. El producto se ofrecera de alta calidad, con un disefio exclusivo acorde a
las tendencias y los gustos que hoy en dia rigen la mente de los consumidores.

El calzado que se distribuira, sera elaborado y distribuido de producto nacional, y

también productos de otros paises como; Per( y Colombia.

Ademas, el producto es el resultado nacido del proceso productivo con todas sus
caracteristicas, como; tamario, forma, empaque, marca, envase, normas sanitarias y

de calidad, colores etc.

3.1.1. GENERALIDADES DEL PRODUCTO

Un emprendimiento nuevo en el entorno regional. Existe la posibilidad que posee el
mercado por explotar en uso, y, esta actividad de emprendimiento muy sencilla, la
cual consiste en distribuir el producto de calzado a los comerciantes minoristas de la
ciudad y en la Provincia de Esmeraldas. En caso de la necesidad, se incluira como
adicional de entregas de producto de calzado a los locales de los pequefios

comerciantes de la ciudad de Esmeraldas.
3.1.2. NECESIDADES QUE CUBRE EL PRODUCTO
Satisfacer a los consumistas, sean de productos o servicios, resulta ser una tarea muy

dificil, ya que, al suplir una necesidad, de inmediato surge otra, y asi sucesivamente.

Por ello, se aplicard y desarrollara las necesidades grafica de Maslow; una piramide
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de siete niveles de las que la distribuidora de este emprendimiento va satisfacer el

primero y el tercer nivel: en donde nos orientara hacia las necesidades filosoficas.

Las necesidades filoséficas de los productores que compran y luego volver a vender,
sirven para llevar a cabo el producto de calzado, la misma que sirve para generar y
mantener una buena postura a la salud y con méas comodidades en el consumo y uso

de este producto de calzado.

3.1.3. CARACTERIZACION DEL PRODUCTO

La distribuidora comercializard productos de consumo como; calzado para hombre y
mujeres informal, dependiendo de diversas tallas para todas las edades con disefios y
variedades, asi como; zapatillas para uso en casa, en bafio y en la playa “aquellos
comerciantes minoristas que se ven la necesidad de que cubra la demanda
insatisfecha en la comercializacion de actividad venta de calzado” ofrecera productos

con exclusividad.

Sus principales herramientas de trabajo:

Se desarrollara un folleto en donde indicard detalladamente la informacién, la
direccion de distribuidora, el modelo del producto de calzado, el disefio del producto
de calzado, el precio entre otros.

El servicio tendra como componentes principales:

- Gama de productos de consumo calzado
Incluye las distintas o exclusividad y categoria de productos calzado que puede tener

cualquier distribuidor de la region.

- Entregas a locales a los comerciantes minoristas.
Con opciones de atractiva su estructura se conforma con posibilidad de generar
beneficios para ambas partes, segun la necesidad de los pequefios comerciantes de la

ciudad de Esmeraldas por la compra de producto se lo hara entregar en sus locales
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pero el cual la distribuidora calzado se lo llegard a un acuerdo con el cliente y el

cliente se cancelara por el transporte a una minima cantidad.

3.1.3.1. TIPO DE PRODUCTO

La distribuidora de calzado tomard en cuenta dos variables que son producto y

servicio.

Productos de consumo como el calzado, que requiere cubrir nichos de mercado, por
las necesidades que tienen los comerciantes minoristas de la ciudad de Esmeraldas en

comercializar este tipo de calzado.

Servicio de entrega de productos de calzado a los locales de los pequefios
comerciantes para satisfacer las necesidades y por tanto que los pequefios
comerciantes cada vez que se vuelva a realizar las compras de producto calzado y

con esa misma motivacion se vuelve a regresar en el mismo sitio o lugar.

3.1.3.2. PRODUCTOS SUSTITUTOS

De acuerdo a la distribucién y en al uso del producto que es el calzado informal, el
unico serian almacenes de marca que distribuyan este mismo producto, con mano de
obra extranjera, lo que ofreceria es satisfacer las necesidades, ofrecer el producto de
alta calidad, ser muy competitivo en la gestion de la calidad y en la atencion, es
decir, ser transparente a los otros locales de la ciudad de Esmeraldas que se

encuentran y se realizan en las ventas y en la atencion.

3.1.3.3. CICLO DE VIDA DEL PRODUCTO

De acuerdo a las fases reconocidas para el ciclo de vida del producto la distribuidora

de calzado aun no se encuentra en la fase de induccion, se encuentra en la fase de

ideacion y desarrollo del prototipo.
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3.2. ANALISIS DE LA DEMANDA

3.2.1. SEGMENTACION DEL MERCADO

Este producto esta dirigido a la poblacion de comerciantes minoristas, que realizan
las actividades de ventas de calzado en la ciudad de Esmeraldas y que tengan o no

negocio establecido.

3.2.2. CONDUCTA DE COMPRA DE LOS CLIENTES

La mayoria de los clientes buscan un calzado de calidad, accesible, exclusividad, y a
precio justo, por lo que el producto principalmente buscara cubrir la demanda
insatisfecha y satisfacer las necesidades a los potenciales clientes, de la ciudad, el

Canton y de la provincia de Esmeraldas.

Conducta de Compra

- Como compra
La mayoria compra los productos a las distribuidoras que se encuentran en otra

ciudad, al no haber alternativa que comprar el producto de calzado en misma ciudad.

- Que compra
La mayoria compra productos tecnoldgicos, articulos, vestimentos, calzado entre

otros.
- Cuando compran

Compra cada dia, semanal quincenal y mensual alrededor casi no hay cifra exacta en

los distintos productos de uso y consumo.
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3.2.3. RESULTADOS Y ANALISIS

Una vez realizadas las encuestas a los comerciantes minoristas de la ciudad de

Esmeraldas se procedio a realizar la siguiente tabulacion y analisis de los resultados.

Figura No 1: Lugar de compra del calzado

Lugar de compra del calzado
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La pregunta y figura nimero 1 hacen referencia en la ciudad que mas compran
productos de calzado los comerciantes minoristas que se dedican las actividades de

comercio venta de producto calzado de la ciudad y en la provincia de Esmeraldas.

Se observa cierta cercania con la cantidad de que los 47 comerciantes minoristas de
la ciudad de Esmeraldas que compran los producto de calzado a los diferentes puntos
de distribuidora calzado que se encuentran de la regidn, se tratd de equilibrar la
muestra pero se ha detectado que los sitios en los que se llevé a cabo el estudio de la
investigacion los comerciantes minoristas en la ciudad que méas compra en Guayaquil

(39) pequefios comerciantes en Santo Domingo (22) comerciantes minoristas en
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Ambato (13) personas en Cuenca (1) persona asi mismo en quito (1) en Ibarra (1) y
en Quinindé (0) con este resultado fijamos que los comerciantes minoristas para
comercializar el productos calzado de la ciudad y en la provincia de Esmeraldas que
compran los producto a la distribuidora que se encuentran de los diferentes ciudades

mencionada.

Figura No 2: Conoce que existe una distribuidora de calzado en la ciudad de

Esmeraldas

Conoce que existe una distribuidora de calzado en la
ciudad de Esmeraldas
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Preguntas y figura numero 2 es referente para determinar que existe la distribuidora

calzado de la ciudad y en la Provincia de Esmeraldas.
Al visualizar a la figura abastece la informacion de difundir el cual para conocer

razon de que los comerciantes minoristas en la comercializacion de productos

calzado tiene acceso de compras con la distribuidoras cercanias.
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De esta misma que nos aclara que los pequefios comerciantes que hase entender un
total de 47 personas encuestado a comerciantes minoristas (1) de las personas
encuestado que sefiala si existe una pequefia distribuidora llamado ‘“chiquito”
mientras que el (46) personas encuestado que no conoce ni existe la distribuidora

calzadode cercania.

Figura No 3: Estaria Usted de acuerdo en que debemos distribuir y

comercializar al por mayor calzado

Estaria Usted de acuerdo en que debemos distribuir
y comercializar al por mayor calzado
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Pregunta y figura numero 3 al obtener resultados se distingue en el andlisis de esta
naturaleza refleja que los pequefios comerciantes de la ciudad de Esmeraldas, a la
impresion de los comerciantes minoristas nos indican y conduce al concluir que los
pequefios comerciantes en la comercializacion venta de productos calzado de la
ciudad de Esmeraldas hace pensar y ver que hay y existen la necesidad de que haya

la distribuidora cercana de la ciudad y en la Provincia de Esmeraldas.
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De la misma que se dio los resultado de los siguientes, el (44) personas encuestados
estan de acuerdo en que deberiamos distribuir y comercializar al por mayor calzado
de la ciudad de Esmeraldas, apenas (3) personas que no estan de acuerdo a esta
distribuidora calzado por lo que piensan vendra mucha competencia y se afectaria en

la comercializacién de calzado a los comerciantes minoristas.

Figura No 4: Fijacion de Precio
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Preguntas y figura namero 4 al ver en el figura que permite analizar e inferir que
los comerciantes minoristas que se dedican las actividades ventas de productos
calzado de la ciudad y en la Provincia de Esmeraldas, al seleccionar en la toma de
decision que se ven en la distincion para la distribucion de productos calzado de la
ciudad y en la Provincia de Esmeraldas, en su conciencia que se da electo y se
refleja que los comerciantes minoristas al comprar calzado se fijan a lo referente

elegido (38) personas miran de por precio (20) persona han escogido de por la
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calidad (6) pequefios comerciantes buscan a la variedad del producto (5)
comerciantes minoristas se fija en la marca y no se toman en cuenta en otros y

ninguna.

Figura No 5: Frecuencia de Compra

Frecuencia de compra oSemanal

m Quincenal
Otra
= Mensual
mCual?

40

30

20

Dy - F g

0

Semanal Quincenal Otra Mensual Cual?

Segin en la pregunta y figura nimero 5 nos hace ver e indica para su
comercializacion de las compras de productos de calzado y luego a volver a vender
las ventas de menor volumen, es decir, que ofrecen las ventas de por unidad a sus
clientes en ese caso seria los consumidores finales al visualizar y ante lo
mencionado nos da un conocimiento de entender que los pequefios comerciantes que
realizan los respectivos frecuencia de compras de productos calzado (33) personas
han respondido que se hace las compras una vez al mes (11) pequefios comerciantes

que hacen las compras quincenal, es decir, dos veces al mes (2) comerciantes
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minoristas sefiala que su compra es semanal (2) personas que indican en cual que su

compra se hace dentro de 2 0 3 meses y en otra no se mencionaron ninguna.

Figura No 6: Origen del Calzado
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Desde el punto de vista la pregunta y la figura nimero 6 la perspectiva generalmente
que los pequefios comerciantes en la distribucion de productos calzado distribuyen
el producto calzado de hecho o elaborado de en nuestro pais y de otros paises (45)
personas afirman que se comercializa el producto nacional (19) pequefios
comerciantes sefialan que se comercializan el producto hecho o elaborado de en Peru
(12) comerciantes minoristas indican que se venden el producto calzado elaborado de
Colombia (1) una persona respondido que se vende el producto de hecho en otro pais
y en cual no se respondieron ninguna y luego de dicho mencionado recalcamos que

hoy en dias tanto como la distribuidora, pequefios comerciantes y los consumidores
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finales no solo usan en la distribucion de productos calzado de marca extranjeras sino
también en la distribucién ya hay consumos y usos de marca nacionales eso que se
demuestra un paso muy importante que el producto nacional tenga un crecimiento y

gue compitan con la marca extranjeras.

Figura No 7: Decision de compra

Decision de compra
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La pregunta y figura nmero 7 nos orienta a los comerciantes minoristas estaria
dispuesto a adquirir calzado con respecto a la distribuidora si funcionara de la ciudad
y en la Provincia de Esmeraldas, el cual al interpretar a la poblacién de la muestra
que se da un paso muy importante(44) personas estan de acuerdo con la distribuidora
calzado que distribuya el productos calzado y(3) personas que no estan de acuerdo
con la distribuidora que distribuya el productos calzado, tal vez la razon el cual
hipotéticamente un criterio que se generd el cual que se afectarian en el precio de los
productos calzado o algo que tenga relacionado con la comercializacion del producto

calzado a la vida de los pequefios comerciantes, pero la distribuidora calzado de este
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emprendimiento mas bien propone beneficiar a los pequefios comerciantes que se
dedican la actividad de comercio en la venta de producto calzado de la ciudad y en la
Provincia de Esmeraldas, la distribuidora calzado directamente trabajara con los
comerciantes minoristas ya de que esta manera que no se lo dardn en ningun
prejuicio en el funcionamiento de la distribuidora calzado a los pequefios

comerciantes de la ciudad y en la Provincia de Esmeraldas.

Figura No 8: El Precio
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Al visualizar figura inferimos que hoy en dia los consumidores finales que ven a sus
necesidades de elegir y luego consumir, usar el producto/servicios de alta calidad
pero de bajos costos de esta manera la empresa también hoy en dias luchan por
mantener su producto elaborado/servicios prestado o quienes fabrican el producto
buscan cada vez mas de alta competitividad de la misma razén el producto que tenga
la salida en la distribucion en a nivel de la region por tanto que los comerciantes

minoristas buscan el precio lo mas conveniente para su comercializacion producto
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calzado, el precio ideal para la mayoria de personas pequefios comerciantes enfocan
(40) comerciantes minorista se decide comprar a un precio econémico (19)
pequefios comerciantes indica que compran en el precio medio y (1) persona sefiala
que compra el producto a un precio alto.
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3.2.4. PROYECCION DE LA DEMANDA

La Distribuidora, comercializara productos de calzado en la ciudad y provincia de
Esmeraldas, por lo que se considera oportuna, la implementacion de la distribuidora
en esta localidad, para estimar y cubrir la demanda insatisfecha en los pequefios

comerciantes que laboran en este entorno.

Resulta ser evidente, que al iniciar esta productividad de calzado, no ser& adquirido
para todos los comerciantes minoristas de la ciudad y Provincia de Esmeraldas, sin
embargo, poco a copo exhibiendo la razon y los resultados de conocer a los clientes
potenciales, que son aquellos que cumplen con la caracteristica de tener participacion
suficiente en la distribucion de calzado para hombre y mujeres, adquieran la

capacidad instalada para proveer y distribuir mencionados productos.

La proyeccién de la demanda anual se calculara a través del método o técnica de
Serie de tiempo, la cual consiste en descomponer variables apoyandose de
condiciones para proyectar la demanda en las actividades de distribucion de
productos de calzado de la ciudad de Esmeraldas, y, al final proyectar la potencial.

Para proyectar la poblacion de las actividades econdmicas en la distribucion de

productos calzado de la ciudad y en la Provincia de Esmeraldas.
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TABLA 1: PROYECCION DE LA DEMANDA

CRECIMIENTO 0,034% PROYECCION
PROYECTADODE | (0034 DE LA
LA POBLACION ACTIVIDAD
ECONOMICA
ARO 1 198.000 47
ANO 2 200.040 0,00034 68
ANO 3 202.100 0,00034 69
ANO 4 204.182 0,00034 70
ANO 5 206.285 0,00034 71
ANO 6 208.410 0,00034 71
ANO 7 210.556 0,00034 72
ANO 8 212.725 0,00034 73
ANO 9 214.916 0,00034 74
ANO 10 217.130 0,00034 74

Se ha considerado para el crecimiento de la demanda un crecimiento del 1,03%

considerando que es el crecimiento de la poblacion en Esmeraldas, es decir que en 10

afios habra 217.130 personas.

Asi la poblacién de la actividad econdémica de la ciudad de Esmeraldas que en 10

afios incrementard hasta 74 personas de comerciantes minoristas en la ciudad de

Esmeraldas.
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3.3. ANALISIS DE LA OFERTA

3.3.1. ASPECTOS CUALITATIVO

FIGURA 1.

COMPETITIVIDAD

Sus  precios y
productos son los de
mas  seductor en el
mercado por ende
logrard  llamar la
atencion.

ALIDAD DE
PRODUCTO

En la Dsitribucion
ofrecer productos de
calidad y variedad en
donde los pequefios
comerciantes 'y con
sus  clientes  con
libertad de preferir
con su gusto en los
productos de calzado.

CREDIBILIDAD

Con proposito
posicionamiento en la
mente de los
comerciantes

minorista y con sus
clientes con la
intencionalidad a su
buen funcionalidad en
la distribucion de
calzado .

ASPECTOS
CUALITATIVO

POLITICAS PROMOCIONES
Contara con CONSTANTES
politicas de venta, Contara con la
donde ofrecen la capacidad de
tarjeta de realizar

acumulacion de
puntos.

promociones de
distintas formas.
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3.3.1.1. COMPETENCIA DIRECTA E INDIRECTA

La competencia directa de la distribuidora de calzado, a nivel nacional sigue siendo
muy significante, puesto que los fabricantes de calzado, cada dia buscan y contactan
a los distribuidores que se encuentran en los diferentes puntos de la region para
expandir la gama de productos, sin embargo el estudio se tomara también como
competencia directa la distribucion de calzado de los locales comerciales de la

ciudad y Provincia de Esmeraldas.

A nivel local, la competencia indirecta es abundante debido a la produccion de linea
y distribucién de calzado, que hoy en dia en el comercio es el motor u oportunidad de

crecer la economia del pais.

En la ciudad y Provincia de Esmeraldas, no existen este tipo de comercializacion,
puesto que no se dispone de distribuidora de este tipo, al cual se pueda considerar
competencia, solo se puede tomar como competencia a los comerciantes que se
venden los productos al por mayor y que importan productos de calzado de otras

ciudades para venderlos en la localidad.

El plan propuesto de este emprendimiento, es la implementacion de una distribuidora
de calzado para la localidad de Esmeraldas, la cual se proyecta a futuro, con grandes
resultados positivos, para poder desarrollar futuras propuestas de emprendimiento, de
tal manera que pueda avanzar la comercializacién de calzado en esta ciudad, y sacar

provecho de este emprendimiento.
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TABLA 2: COMPETENCIA

COMPETENCIA

N° | NOMBRE UBICACION
1 SUSAN Ubicado el sector principal de la ciudad de Esmeraldas,
SHOPPING en la calle Sucre y Piedrahita como el sector y la calle
de mayor circulacién tanto peatonal y vehicular en la
ciudad de la provincia de Esmeraldas cerca del parque
central de la ciudad.
2 CALZADO Calzado Gato ubicado en la calle P. V. Maldonado y
GATO Rocafuerte abastece el producto calzado a los
consumidores de la ciudad de Esmeraldas.
3 MULTIPLAZA | Ubicado el sector principal de la ciudad y en la

Provincia de Esmeraldas calle P. V. Maldonado de tras
de la Hospital Delfina Torre, abastece de productos
calzado de alta gama a los habitantes de la poblacién

de la ciudad y en la Provincia de Esmeraldas.
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3.3.1.2. DISTRIBUCION GEOGRAFICA DE LA COMPETENCIA

FIGURA 2: UBICACION DE LA COMPETENCIA
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3.3.1.3. ASPECTOS COMPETITIVOS

SUSAN SHOPPING
Presencia de marca nacional e internacional con favor en distincion productos de uso
calzado y la ubicacién sensacional en los calles principales de la ciudad y en la

Provincia de Esmeraldas.

CALZADO GATO

Funcionamiento tras afio y afios que venian dedicando a esta actividad de
emprendimiento venta de calzado abarcando dia a dia generando confianza y
ganando variedades de clientes de la ciudad de Esmeraldas y la ubicacién es al

principal de la ciudad y en la Provincia de Esmeraldas.

MULTIPLAZA
Ubicacion al centro principal de la provincia de Esmeraldas, precios por niveles y

politica de crediticias.

3.3.1.4. PRODUCTOS QUE OFRECE LA OFERTA

La intencion es distribuir a los diferentes puntos que se encuentran en la region, en el
ambito de la linea de calzado y que tienen una gama de productos de calzado, la
Distribuidora calzado, se caracterizara por ser de principal distribuidora en el
consumo de uso personal informal para la localidad, por esta razén se ha

especificado entre los mas demandados las siguientes categorias.
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TABLA 3: PRODUCTOS QUE OFRECE LA OFERTA

BISUTERIA VESTIMENTO CALZADO DE ASEO

Cadena Ropa para | Zapatillas De maquillaje
dama/caballero

Pulsera Ropa para | Zapato casual Perfumes
nifo/nifia

Reloj Ropa para adultos | Botines Etc.
mayor

Anillo Estilo y | Ejecutivo
exclusividad

Etc. Etc. Deportivo

Etc.

3.3.1.5. CARACTERISTICAS DE SUS CLIENTES

Las principales caracteristicas de los clientes de la oferta poseo los siguientes:

En la ciudad y de la provincia de Esmeraldas casi no hay las informaciones
especificas ni concretadas de las actividades econdmicas especialmente a los
comerciantes minoristas de la ciudad y en la Provincia de Esmeraldas, pero el cual la
informacidn de los consumidores finales hay mas con claridad que las informaciones
de los pequefios comerciantes de la ciudad y en la Provincia de Esmeraldas, de esta
razén que la informacién de los consumidores finales al inferir el ingreso promedio
monetario a nivel del pais de sueldo minimo vitales, es decir el sueldo basico es $364
ddlares de Americano y el sueldo maximo que ganan un empleado depende de la
categoria que este ocupando el cargo de una entidad sea publica o de privada de esta
razén por hogar que se obtiene su ingreso de diferentes categorias de la ciudad y en

la Provincia de Esmeraldas.
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Adicionalmente se detallan las siguientes fisonomias de los pequefios comerciantes

y de los consumidores finales, detectados por la observacion de manera directa:

TABLA 4: CARACTERISTICAS DE SUS CLIENTES

Impulsivos La mayoria de los consumidores pocas veces se saben lo que
quieren lo que los lleva a convertir en personas impulsivas y

decide adquirir lo que les gusta sin tener necesidades por ella.

Curiosos Varias veces se preocupan en adquirir precios mas que en comprar.

Oportunista | Siempre esperando la mejor oportunidad de productos que estén
promociones y precios explosivos entre otros lo que tenga la
relacion con los productos, no le dan importancia en el lugar de
compra y se decides adquirir un lugar que les ofrezca una mejor

oportunidad para consumo y el uso de este producto calzado.

Exigentes Se consideran exigentes por querer siempre recibir la mejor
cortesia posible y recibir los mejores productos tanto la calidad, el

precio y el estado de los productos.

Fieles Mucho depositan la confianza en su lugar de compras ya de que
seas clientes antiguos o recientes es por lo que el lugar de compra
se ha dado con mayor seguridad en el consumo y en la uso de los
productos segun la necesidad de que tengan los clientes.
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3.3.1.6. INFRAESTRUCTURA

SUSAN SHOPPING

Cuenta varios locales espacios extensos construidos de hormigén armado a nivel
local de la provincia de esmeraldas, equipados con una tecnologia de nivel medio la
que indica favorablemente a las exigencias o las necesidades de la demanda local de

la Provincia de Esmeraldas.

CALZADO GATO
Un local espacio con regular a la aplicacion de la tecnologia que responde
desfavorable mente a las exigencias o las necesidades delos consumidor de a nivel de

la provincias.
MULTIPLAZA
Un local espacioso adecuado con variedades de tecnologia aplicado de nivel medio

que indica favorablemente a la exigencia o a las necesidades de los consumidores del
a nivel local y de la Provincia de Esmeraldas.

3.3.1.7. FORTALEZAS Y DEBILIDADES DE LA COMPETENCIA

TABLA 5: FORTALEZAS Y DEBILIDADES DE LA COMPETENCIA

FORTALEZAS DEBILIDADES

Precios No regulables
Servicio Atencion regular
Ubicacion Carencia de distribucion
Presencia en todo la region Gastos incontrolables
Presencia del pais Responsabilidad y compromiso

OPORTUNIDADES AMENAZAS
Alianza estratégicas con el estado Crisis econémica
Fuerza laboral competitiva Medio bajo nivel de seguridad
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3.3.1.8. CANALES DE COMERCIALIZACION DE LA OFERTA

SUSAN SHOPPING
Canal directo con capacidad de abastecer de la ciudad y en la Provincia de

Esmeraldas y tiene contacto con el clientes.

CALZADO GATO
Canal directo debido a que es el nivel de distribucidn por encima de los comerciantes

minoristas y tiene contacto directo con el cliente.

MULTIPLAZA
Canal directo y estratégico debido a que es una capacidad de minoristas y mayoristas

a la vez prefiere tener contacto directo con el cliente.

3.3.1.9. ESTRATEGIAS DE MERCADEO

Manipulacion para incrementar los ingresos por concepto de en la distribucién ventas

de producto calzado, la distribuidora calzado aplicara las siguientes estrategias:

Manipular en la distribucion con ofrecimiento de gamas de producto calzado.
Pautas publicitarias.
Crear la cultura de la compra.

Seduccion en la exhibicion de los productos calzado.

D N N N N

Promocionar el producto calzado a través de los medios de comunicacion.
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3.3.2. ASPECTOS CUANTITATIVOS DE LA OFERTA

3.3.2.1. CAPACIDAD INSTALADA'Y CAPACIDAD UTILIZADA
DEL EMPRENDIMIENTO

Ha determinado la capacidad instalada del emprendimiento o del negocio en un
escenario debido a la variabilidad de tiempo estimado de llegada del producto
calzado al lugar de destino, pero dentro de los diferentes escenarios vistos a la
ciudad y de la Provincia de Esmeraldas que es el lugar donde la localizacién matriz
de distribuidora calzado de la misma manera de que los comerciantes minoristas
viven en la misma ciudad se le hace mas facil a realizar sus compras de productos
calzado para la distribucion y por otro lados pueda que se hallan o existen otros
pequefios comerciantes fuera de la ciudad pero para ellos también se le hard mas
rapido y en general de acceso de compra de este producto calzado de la ciudad y en
la Provincia de Esmeraldas para los pequefios comerciantes se quedara muy facil y

cercanos de esta distribuidora calzado.

3.4. ANALISIS COMPARATIVO ENTRE OFERTA Y DEMANDA

3.4.1. COMPARATIVO

Segun la informacion de las actividades econdmicas de la ciudad y en la Provincia de
Esmeraldas casi no hay datos o informaciones acertadas a la de los comerciantes
minoristas el cual solo que consta la informacién de manera generalizada de las

actividades economica de la ciudad y de la Provincia de Esmeraldas.

3.5. DETERMINACION DE LA DEMANDA DEL PROYECTO

El % de nimeros de establecimientos a partir del tercer afio se incrementaran el 5%
por lo que se ha considerado para el crecimiento de la poblacion de la ciudad de
Esmeraldas es de 1,03%.
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Hasta el 2025 habra de 47 personas y aumentaran hasta 74 personas de pequefios
comerciantes a la dedicacion de las actividades econdmicas en la venta de productos

calzado de la ciudad y en la Provincia de Esmeraldas.

Luego de haber realizado el andlisis se establecié un promedio de consumo de
productos calzado de la Ciudad y en la Provincia de Esmeraldas de 7 unidades pares

de calzado de cada comerciante minoristas que venden el producto por dias.

En el primer afo la existencia de los pequefios comerciantes de la ciudad de
Esmeraldas es de 47 comerciantes minoristas de la ciudad a eso le corresponde a un
promedio en la distribucién de producto calzado mensuales es de 1861 unidades de
pares de calzados eso indica a un promedio anual es de 22.335 unidades de consumo
de calzado en la ciudad de Esmeraldas equivale un ingreso anual $156.345, ddlares

de Americanos

En el dltimo afio se aumentarian has 74 de pequefios comerciantes de la ciudad a eso
equivales a un promedio en la distribucién de producto calzado mensuales es de 3299
unidades de pares de calzado aso corresponde a un promedio anual es de 39.590
unidades de consumo de calzado en la ciudad que genera un ingreso anual $277.130

dolares de Americanos.

TABLA 6: DETERMINACION DE LA DEMANDA DEL PROYECTO

PROMEDIO PONDERADO A DISTRIBUIR CALZADO
No DE UNIDADES |UNIDADES
COMERCIANTES [PROMEDIO|VENDIDAS|VENDIDAS
MONIRISTAS POR DIAS | AL MES
3
-
14
TOTAL 47 7 329 9870
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TABLA 7: PROYECCION DE LA DEMANDA DEL PROYECTO

No DE No DE Clt;?kll;;i TGTE];_‘ N“ TOTAL TOTAL DE
- 1] ¥ - P ¥, ¥,

ANO ESTABLECIMIENTOS Ei;ﬁgs DE MENSUAL ZAPATOS | ANUAL FRECIO INGRESOS

ZAPATOS MENSUAL

2016 44% 9870 4343 42.86% 1861 22335 57 5 156.345.00
2017 63.66% 9870 6283 42.86% 2693 32317 57 5226.219.00
2018 64.60% 10364 6695 42.86% 2869 34432 57 5241.024.00
2019 65,53% 10467 6860 42.86% 2940 35280 57 5 246.960,00
2020 66.47% 10571 7027 42.86% 3012 36142 §7 §$252.994.00
2021 66.47% 10678 7097 42.86% 3042 36303 §7 $255.521.00
2022 67.41% 10784 7269 42.86% 3116 37388 57 $261.716.00
2023 68.34% 10892 7444 42.86% 3190 38286 57 $268.002,00
2024 69.28% 11001 7621 42.86% 3267 39198 57 5 274.386.00
2025 69.28% 11111 7698 42.86% 3299 39590 57 5277.130,00
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3.5.1. PRECIOS

Es el que define el nivel de ingreso mediante la elasticidad precio, en la calidad, en
la variedad entre otras que tenga la relacion en cuanto a la demanda existentes de los
productos calzado, teniendo conocimiento del precio es uno de los herramientas
apetecido y mas atractivo en la competencia como un generador de motor de atraer
lluvia clientes en la distribucién asi como de la caracteristicas de la propension al
ahorro por los consumidores, reacciones de los pequefios comerciantes y de los

consumidores finales de la ciudad y en la Provincia de Esmeraldas.

La Distribuidora de calzado depende de los fabricantes, se ofertara precios de
introduccién y se manipulara el mercado con precios justos. Con los cuales se
pretende captar a los comerciantes minoristas, para que adquieran gran parte los

productos de calzado.

El precio de los productos calzados varia seguin el modelo, calidad, acabados y la
marca. Segln las exigencias de los comerciantes minoristas y los consumidores
finales, ya de que se pueden encontrar desde unos $2, $2.5, $5, $10, $15 Ddlares de

Americano por tanto estos precios tienen variaciones acuerdo ante lo mencionado.

3.5.2. ESTRATEGIAS GENERICAS PARA COMPETIR

Varios autores mencionaron similitudes las estrategias genéricas para competir
con base en Michael Porter (2009) identifica tres estrategias competitivas
genéricas, el cual que puede ser usada una en una o en combinacion con el fin de
crear dicha posicion defendible de a largo plazo y sobresalir por encima de los

competidores en el sector.

1. Liderazgo en costo.
Consiste en que estos sean 1o mas bajos posibles y se consigue mediante
una eficiente asignacion de recursos encaminado 0 apoyada en una
adecuada division de trabajo por tanto costos reducidos con respecto a la

competencia conllevan una ventaja competitiva desde el punto de vista
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muy importante para poder responder a la estrategia de precios disefiada
por las areas de mercadotecnia como respuesta a las condiciones
imperantes en el mercado ademés con una buena politica en costos nos
acercara hacia la optimizacion de los mismos, por lo que resulta decisiva
la competencia profesional de saber comprar o sustentar en las mejoras
practicas de abastecimiento y proveeduria dentro de la cadena de

suministro o cadena de valor.

Diferenciacion.

Si la demanda considera nuestro producto o servicio de toda forma que el
del competidor puede dejar de consumir el nuestro por distintos motivos,
la razén de mejor precio del otro, producto local, tipo de empaque,
conveniencia, accesibilidad entre otros, por el contrario si nuestro
producto se piensa como diferente al resto presenta ventajas que otros no
ofrecen y la demanda no considera sustitutivo a ningin otro producto,
seremos competitivos porque la demanda no consumira otros productos
que considere distintos al nuestro, en esta estrategia predominan las
actuaciones de los departamentos de marketing. En caso de productos
genéricos “commodities” como la materia prima, el precio es la Unica
variable de diferenciacién y la marca deja de tener relevancia en el

proceso de decision de compra.

Enfoque o alta segmentacion.

La economia mundial actualmente se caracteriza por la saturacion de los
mercados, es dificil encontrar mercados que no estén saturados,
satisfechos 0 muy desarrollados, por esa misma razon, las empresas ya no
buscan mercados que ocupar sino que tienden a la segmentacion y es
necesario concentrarse en algin segmento del mercado para competir
mejor sin tener que diversificar esfuerzos, la empresa debe asentarse en el
nicho empresarial donde exista mercado qué satisfacer y pueda

especializarse y diferenciarse en él (Porter , 2009).
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Luego de ver a la conciencia se escogié a la manipulacién de las estrategias son el
conjunto de actividades que se sigue para poder lograr y alcanzar un fin planteado de

la empresa para atraer a miembros del mercado meta los siguientes:

Aplicacion de Promociones
» Sorteos de productos.

» Obsequios por temporadas, etc.

Elaboracion de video o imagenes

» Un profesional en el area de Marketing se responsabiliza de dar intenciones
de un video persuasivo, llamativo el mismo que tendrd como objetivo
principal motivar e incentivar a comprar a los comerciantes minoristas de la
ciudad y de la Provincia de Esmeraldas mediante escenas que expresen los
beneficios que obtendran.

» Creacion de imagenes e informacién de los diferentes productos pero de
acuerdo el producto que se ofrece la distribuidora calzado y el servicio extra
que se ofrece la distribuidora calzado para sus clientes en este caso seria los

comerciantes minoristas.

Ventas personales
» Con la ayuda del vendedor se ofertaran planes del producto calzado de modo
intencion de seducir en la atencion para asi atraer lluvias de clientes.
» Agquellos que quieran usar incluimos una extra de servicio de transporte a un
pago minimo o depende de la distancia de los locales de los pequefios

comerciantes que esté.

Contratacion de Servicios de Publicidad
> Radio.
> TV.

» Una péagina creadas en redes sociales
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Otros medios de en Publicidad
> Folletos

» Hojas de volantes y otros

Recalcando a las estrategias genéricas para competir que es una de los motores
generadoras en la distribucion de esa misma razon toda empresa que quiera mantener
y expandir sus mercados deberia tratar de conseguir estos atributos aunque
cualquiera de ellos por separado la convierte en una empresa u organizacion

razonablemente competitiva.

3.6. MODELO DE NEGOCIO

Business Model Canvas en espafiol “Esquema de Modelo de Negocios” se ha
convertido en una herramienta muy usada por emprendedores y empresarios donde
direccionan como esta la empresa o testear un modelo de negocio que es una
metodologia agil de emprendimiento creado por Alexander Osterwalder que consiste
en plasmar bloques con los elementos mas importante de un emprendimiento,
empresa 0 negocio buscando ofrecer una buena propuesta de valor a los clientes y

usuarios.

Los autores Osterwalder y Pigneur (2011), sefialaron los disefios Business Model
Canvas, un formato que al visualizar el modelo de negocio, son nueve campos que te
permitird definir con claridad de la idea del emprendimiento, empresas o de

negocio, mostrando claramente las interconexiones entre los diferentes elementos.
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SOCIOS ACTIVIDADES CLAVE PROPUESTAS DE VALOR RELACIONES CON LOS SEGMENTOS DE
CLAVE CLIENTES CLIENTES
Pedidos a los Productores | Una  distribuidora  venta  de | El Unico instante en que dard | Personas que venian
Publicidad Agresiva productos calzado, en  distribuir | una relacion mas cercana | dedicando a esta actividad
Venta de Planes calzado a los comerciantes | viable con los clientes serd al | econdmica de

Distribuidora Calzado

Trabajos Asociados
Familiares “TAF”

Estudio e Investigacién
de Mercados

RECURSOS CLAVE

Personal Eficiente
Productos calzado
Internet

Servicio transporte
Energia eléctrica
Recurso Econémico

minoristas de la cuidad, con el fin
de satisfacer a las necesidades del
consumo y uso del producto
calzado adicionalmente ofrecer el
servicio de transporte para entrega
de mercaderias el que quien quiera
usar en ella

instante de la entrega de los
productos calzado
ofreciendo un adicional el
servicio de transporte para
traslado de mercaderia

CANALES

En distribucion de contacto
directo con los clientes por
medio de acercamiento,
aviso o comunicado

emprendimiento de la ciudad
y de la Provincia de
Esmeraldas en las edades de
este emprendimiento
preferente no obligatorio vy
sin limite de edad.

ESTRUCTURA DE COSTOS

FUENTES DE INGRESOS

Servicios basicos
Combustible
Producto/Mercaderia
Mano de Obra
Publicidad

en la caja.

Por medio de la venta de los productos de consumo de uso calzado.
Adicionalmente de ofrecimiento por medio de servicio de transporte de
entrega a los locales de los pequefios comerciantes.

Unica y exclusivamente en efectivo deposito en la cuenta de la distribuidora o




CAPITULO IV

ESTUDIO E INGENIERIA DEL PROYECTO

4. ESTUDIO TECNICO

4.1. DETERMINACION DEL TAMARNO OPTIMO

La capacidad instalada de este emprendimiento es 50 pedidos mensuales lo cual es el
tamafio mé&ximo, sin embargo para el emprendimiento durante el afio 2017 se
proyecta utilizar el 63,66% de la capacidad instalada que corresponde a 819 pedidos

mensuales.
Para la marcha de este emprendimiento se invoca un local de 16 x 12 que equivale
192 m2 con respectivos equipamiento y un vehiculo adicional el que quien quiera

usar el servicio de transporte de uso en caso a las necesidades de los pequefios

comerciantes de la ciudad y de la Provincia de Esmeraldas.

4.1.2. LOCALIZACION OPTIMA DEL PROYECTO

4.1.2.1. MICROLOCALIZACION

La ubicacion optima de este emprendimiento se encontraria en la Parroquia 5 de

Agosto “Isla Luis Vargas Torres” de la ciudad y en LA Provincia de Esmeraldas.

57



Isla Luis Vargas Torres(0)
SIC
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4.2. INGENIERIA DEL PROYECTO

4.2.1. DISENO DEL SERVICIO O PRODUCTO

La Distribuidora de calzado, distribuird productos de consumo y usos personales,
zapatilla de uso en casa, bafio y en la playa, zapatos de calle para nifias dama y
caballeros entre otros. Con precios madicos, competitivos y promociones para los

comerciantes minoristas de la ciudad y en la Provincia de Esmeraldas.
Adicionalmente ofrecerd el servicio de transporte con un pago minimo, una vez que
se ejecute la compra, asi se realiza las entregas a los diferentes locales de los

comerciantes minoristas que se encuentran de la ciudad y de la Provincia de

Esmeraldas.

4.2.2. DIAGRAMAS Y MANUALES DE PROCEDIMIENTOS

Se ha elaborado el disefio de los procesos para las 2 variantes de pago que militan.

- Pago en efectivo.

- Pago deposito en la cuenta.

Proceso de la carga de los productos en la distribucién calzado.
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4.2.2.1. DIAGRAMA DE PROCESO DE COMPRA CON PAGO EN EFECTIVO

Figura # 2 proceso de compra con pago en efectivo
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4.2.2.2. DIAGRAMA DE PROCESO DE COMPRA CON PAGO DEPOSITO EN LA CUENTA BANCARIA

Figura # 3 proceso de compra con pago mediante deposito en la cuenta bancaria
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4.2.3. MANUAL GENERAL DE PROCEDIMIENTOS

COMPRA CON PAGO EN EFECTIVO

Requerir/ elegir productos: El cliente procede a elegir de manera fisica el producto

de su preferencia para tomar decision que productos calzado a comprar.

Aceptacion de productos pedidos: Mediante en la decision de la compra el

despachador recepta el pedido.

Validacion forma de pago: Averiguar en la forma de pago que se sera efectivo.

Comunicar al cliente: Despachador consulta a Ilamar al cliente para asegurar el

producto solicitado.

Validar Producto: El cliente provén a negar o aceptar la compra.

Facturar: Cuando una vez el cliente haya tomado la decision de comprar, el
despachador procede a llenar o se imprime la factura triple, las cuales tienen destinos

a tributacion, el cliente y bodega.

Remitir: luego de llenado o la impresion de factura se procedera a despachar en los
respectivos productos escogido por los clientes.

Revisar: Una vez se procedid a despachar, se verifica, revisa y se hace el conteo para
que el producto calzado que no haya sido entregado incompletos y que esté el

producto calzado de manera orden o de acuerdo escogido por los clientes.

Empacar: Luego de revision se procede empacar en dos formas empacada en saco y

empacada en carton.

Llamar al cliente: Despues de la empacada el despachador llamara al clientes y

explicara que se haya empacada de una manera ordenada de producto calzado.
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Entregada de productos: A continuacion el despachador procede entregar los

respectivos productos fisicos empacados al cliente.

Traslado: El despachador le entrega el producto empacado al cliente, y el cliente

buscara la formar como se trasladara el producto.
En los sitio de los clientes: El cliente bajo su responsabilidad se lo llevara los

productos adquiridos en su lugar en donde se realizan las actividades venta de

calzado.

COMPRA CON PAGO DE DEPOSITO EN LA CUENTA BANCARIA

Requerir/ elegir productos: El cliente procede a elegir en la fisica del producto con

su preferencia para tomar decision que productos calzado a comprar.

Aceptacién de productos pedido: Mediante en la decision de la compra el

despachador recepta el pedido.

Validacion forma de pago: Averiguar en la forma de pago que se serd depositado

en la cuenta bancaria.

Verificar el depdsito en la cuenta: Despachador averigua el depdsito en la cuenta se

procede solicitar el comprobante de depdsito.

Confirmar al cliente: Despachador consulta a llamar al cliente para asegurar el

producto solicitado.
Validar Producto: El cliente provén a negar o aceptar la compra.
Facturar: Cuando el cliente haya aceptado comprar, el despachador procede a llenar

o se imprime la factura triple, los cuales tienen destinos a tributacion, el cliente y

bodega.
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Remitir: Luego de llenado o la impresidn de factura se procedera a despachar en los

respectivos productos escogido por los clientes.

Revisar: Una vez despachado se verifica, revisa y se hace el conteo para que el
producto calzado que no haya sido entregado incompletos y que esté el producto
calzado de manera orden o de acuerdo escogido por los clientes.

Empacar: Luego de revision se procede empacar en dos formas empacada en saco y

empacada en carton.

Llamar al cliente: Después de la empacada el despachador llamara al clientes y

explicard que se haya empacada de una manera ordenada de producto calzado.

Entregada de productos: A continuacion, el despachador procede entregar los

respectivos productos fisicos empacados al cliente.

Traslado: Una vez entregado el producto empacado al cliente, este buscara la forma

de traslado del producto.
En los sitio de los clientes: El cliente bajo su responsabilidad se lo llevara los

productos adquiridos en su lugar en donde se realizan las actividades venta de

calzado.
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4.3. REQUERIMIENTOS DEL PROYECTO

4.3.1. REQUERIMIENTOS PARA LA PRESTACION DEL
SERVICIO O PARA LA DISTRIBUCION CALZADO

VEHICULO

CANTIDAD

DETALLE

1

VEHICULO CHEVROLET C1400 MOTOR GASOLINA 0.38
TONELADA

EQUIPOS DE COMPUTACION

CANTIDAD

DETALLE

3

COMPUTADORAS DE ESCRITORIO PROCESADOR COREL

1

IMPRESORA MATRICIAL DE FACTURACION EPSON LX350

1

IMPRESORA SISTEMA MULTIFUNCIONAL EPSON L-220

EQUIPOS DE OFICINA

CANTIDAD

DETALLE

1

TELEFONO PANASONIC KX — TS520LX

1

SISTEMA DE VIGILANCIA 4 CAMARAS

1

CALCULADORA BT —837
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MUEBLES DE OFICINA

CANTIDAD DETALLE

3 ESCRITORIO

3 SILLAS DE ESPERA

3 SILLAS DE ESCRITORIO Y GIRATORIO

1 ARCHIVADOR

MERCADERIA

CANTIDAD DETALLE

1 MERCADERIA

GASTOS DE SUMINISTROS DE OFICINA

CANTIDAD DETALLE

3 ESFEROGRAFICOS

1 RESMA DE PAPEL

2 GRAPADORAS

1 TALONARIO DE FACTURA DE 100 Pg. DE TRIPLES

1 PERFORADORAS

2 RESALTADORES

1 DISPLAY DE GRAPAS

2 MARCADORES DE TIZA LIQUIDA
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GASTOS DE SUMINISTROS DE LIMPIEZA

CANTIDAD DETALLE

TACHO DE BASURA GRANDES

TACHO DE BASURA PEQUENA

ESCOBA

TRAPEADOR

DESINFECTANTE

PAQUETE DE FUNDAS GRANDE PARA BASURA

PAQUETE DE FUNDA MEDIANA PARA BASURA

PAQUETES DE PAPEL HIGIENICO DE 6 UNIDADES

N W R R N R k| W e

JABONES PARA MANO ANTIBACTERIAL

GASTOS DE SUELDOS

CANTIDAD DETALLE
1 ADMINISTRADOR
1 VENDEDOR/RA
1 BODEGUERO/DESPACHADOR

SERVICIOS BASICOS

CANTIDAD DETALLE
1 PLANILLA DE LUZ
1 PLANILLA DE INTERNET

1 PLANILLA DE AGUA
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GASTOS DE PUBLICIDAD

CANTIDAD DETALLE
1 PUBLICIDAD EN TV
1 PUBLICIDAD PRENSA ESCRITA
GASTOS DE VENTA
CANTIDAD DETALLE
50 UNIDADES DE SACOS GRANDE AL MES
50 UNIDADES DE SACOS MEDIANA AL MES
50 UNIDADES DE CARTONES AL MES
GASTOS DE MANTENIMIENTO
CANTIDAD DETALLE

1

MANTENIMIENTO DE VEHICULO

1

MANTENIMIENTO DE EQUIPOS

1

MANTENIMIENTO DE CAMARA DE SEGURIDAD
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GASTOS DE CONSTITUCION

CANTIDAD

DETALLE

PERMISO DE FUNCIONAMIENTO MUNICIPAL

PERMISO DE FUNCIONAMIENTO CUERPO DE BOMBERO

PREMISO DE FUNCIONAMIENTO DE INTENDENCIA

R | R

OTROS
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4.3.2. DISTRIBUCION DE LAS INSTALACIONES

La distribucion de instalaciones de distribuidora calzado estara fraccionado en 3
Elementos oficina, bodega y mini parqueo de vehiculos o embarque.

OFICINA

En la oficina se encontraran punto de facturacion en donde se distribuira producto
calzado a los comerciantes minoristas de la ciudad y en la Provincia de Esmeraldas.
En la caja se encargara de recibir los ingresos de las ventas de producto calzado.

Administrador se encargara el manejo general de la distribuidora calzado.

BODEGA

En la bodega almacenado los producto calzado recién llegada.

Estanteria para colocar adecuada a la venta de producto calzado disponible.

Division adecuada  para alojar todas las herramientas necesarias para el buen

funcionamiento de distribuidora calzado.

MINI PARQUEO O EMBARQUE

En el espacio o en area de embarque en donde se ubicaran los clientes con su
producto calzado adquirido para trasladar en el &mbito de los pequefios comerciantes
de la ciudad de Esmeraldas.
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4.3.3. ORGANIZACION ESTRUCTURAL Y FUNCIONAL DE
LA EMPRESA

La distribuidora de calzado es un emprendimiento que iniciara sus actividades con
una organizacion estructural funcional orientada o compuesta en el primer nivel por
la administracion y en segundo nivel el personal que estd precedida por el

despachador/ra y bodeguero.

PERSONAL

VENDEDOR/RA BODEGUERO/
DESPACHADOR
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4.3.3.1. ORGANIZACION FUNCIONAL

A continuidad la descripcion funcional de cada area o puesto de trabajo:

PUESTO | ADMINISTRADOR

NIVEL SUPERIOR

MISION DEL PUESTO

El administrador planea, dirige, organiza y controla, delega y ejecuta
comprendiéndose funciones de todas las actividades de la empresa, al ser maximo
mando Yy Unica autoridad o representante, es el encargado de la toma de decisiones,
por ende, de él depende la eficacia, eficiencia, productividad en el manejo de

ejecucion 'y coordinacion de los recursos:

PRINCIPALES FUNCIONES

e Representar a la empresa legalmente.

e Planear, realizar premisas, objetivos, estrategias y procedimientos en los
programas de la empresa.

e Dirigir, realizar supervision, motivacion y tomar decisiones para el logro de
las metas.

e Organizar, establecer divisiones en el trabajo, coordinacion determinado
jerarquias delegado asi funciones a todos los miembros de la organizacion.

e Controlar, establecer estandares, retroalimentacion y encontrar errores
realizado medidas correctivas entorno de la organizacion.

e Entablar y afirmar proyectos en beneficio de la empresa con otras entidades.

e Velar que las normar y leyes establecidas en la empresa que cumplan.

e Dirigir el proceso de seleccion de personal, motivacion y capacitacion.

e Contratar, fijar remuneraciones, remover o promover a los trabajadores,
basandose siempre a la ley.

e Vigilar y evaluar el desempefio de los trabajadores en la empresa.

e Definir e impulsar el desarrollo personal dentro de la empresa.
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Supervisar los procesos de ventas.

Autorizar los pagos a proveedores, trabajadores y otras obligaciones.

Realizar planes de mercadeo, publicidad y promocion de los productos a

distribuir.

Manejar la cuenta bancaria de la empresa.
Revisar los estados financieros.

Realizar arqueos sorpresivos a los trabajadores.
Administrar la caja chica.

Autorizar las salidas de vacaciones, permiso a los trabajadores.

Aprobar la adquisicion de servicios o bienes muebles/inmuebles y para la

venta o uso de la empresa.
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PUESTO VENDEDOR/RA

NIVEL MEDIO

MISION DEL PUESTO

Brindar apoyo en la correcta limpieza y prestacion de los servicios de la

distribuidora calzado, planifica, organiza ejecuta las ventas de la empresa y elaborar,

analizar y registrar todos los movimientos contables de la empresa o sobre las ventas

realizada que ingresa en la caja el dinero en efectivo a mas de eso mantener la

informacidn actualizada sobre la prestacion de los estado financiero y presupuestal

de la empresa facilitando asi la gestion comercial.

PRINCIPALES FUNCIONES

Atender a los clientes

Conocer el mercado de los clientes.

Conocer y registrar los productos de la empresa.

Guiarlos a traves del proceso.

Ofrecer y promocionar los productos.

Asesorar a los clientes sobre los beneficios que tiene el producto que estan
ofertando.

Indicar el producto y receptar la llamada.

Vender el producto de la empresa

Retener a los clientes actuales y captar nuevos clientes.

Mantener una sana relacion con los clientes, ya que son el nexo entre el
cliente y la empresa.

Resolver problemas en caso de atrasos en la entrega de los pedidos.
Retroalimentar a la empresa comunicando todas las situaciones que pasan en
el mercado sobre inquietudes, quejas, requerimientos de los clientes y sobre
otros productos similares que sean introducidos al mercado.

Colaboracion en las declaraciones al SRI.

Mantener la limpieza del lugar.

Supervisar ingreso por ventas diarias semanales o mensuales.

Analizar y elaborar la distribucion de costos y gastos.

Realizar arque de cajas diario.

Las demas que sean asignada por su jefe inmediato.
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PUESTO BODEGUERO/DESPACHADOR

NIVEL MEDIO

MISION DEL PUESTO
Es el responsable de organizar, coordinar, controlar, conservar y despachar los

productos vendido de la empresa, apoyar al superior y mantener un ambiente de

trabajo adecuado y competitivo.

PRINCIPALES FUNCIONES

Mantener la limpieza en la bodega.

Supervisar el ingreso y la salida del producto.

Llevar un organizado archivo de su dependencia para facilitar la

informacion interna y externa.

Realizar inventarios fisicos de los productos.

Resolver problemas en caso de atraso de ingreso de nuevos productos

calzado en la bodega.

Conocer en los lugares de los productos ubicados en la bodega.

Despachar los productos vendidos de la empresa de una manera veloz,

eficiente y competitiva.
Ordenado los productos en la bodega de manera eficaz y eficiente.
Colabora a hacer pagos de los servicios basicos de la empresa.

Las demas que sean asignada por su jefe inmediato.
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4.4. RAZON, LOGOTIPO DE LA EMPRESA Y SLOGAN

RAZON SOCIAL
La distribuidora de calzado tendra una razén social como persona natural, quien seré

el unico actor el cual es el beneficiario del proyecto.

LOGOTIPO

La Distribuidora de calzado es un emprendimiento de comercializacion de productos
de consumo y uso de calzado con propdsito de captar vacios en la demanda
concurrida e incurrida en la distribucion de producto uso calzado, con el fin de
generar beneficios a las necesidades de la vida de los pequefios comerciantes en la
distribucion de producto calzado generando beneficios en la distribucion que se
reduciria a menor tiempos, menor costo posible, aquellos o quienes que se dedican a
esta actividad de pequefio emprendimiento en la distribucién de producto calzado de

la ciudad y en la Provincia de Esmeraldas.

En este contexto se crea el logo de la distribuidora calzado, cuya imagen es muy
concreta y enuncia el objetivo principal de la distribuidora, que encontrara todo ahi
en un lugar y que por ellos lo aremos un buen manejo de este emprendimiento en la
distribucion de producto calzado “primero e inicialmente solo en la ciudad de la
Provincia de Esmeraldas” la tipografia y su gama matizada de énfasis- oro oscuro
orientan a este logotipo una obra muy cogida y de rapido en posicionamiento en la

mente de los consumidores.
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ESLOGAN

Luego de realizar la interpretacion del emprendimiento se ha establecido como
slogan de la Distribuidora Calzado TAF “Trabajos Asociados familiares” lo
siguiente, “sin arrepentir llévatelo hoy, mafiana no me encontraras y sera tarde”
el cual seduce e inspira a sus clientes a ordenar sin que arrepienta en la decision de
compra en variedades tipo de productos calzado y encontrara lo mejor que el primero

en comprar.

4.5. PLANIFICACION ESTRATEGICA

El autor se expresa que la planificacion estratégicas es una de las
herramientas han sido muy utilizado hoy en dia en la organizaciones para
Gbémez (2012) la planificacion sirve para analizar una situacion lo que nos
rodea en el medio de nuestro entornos, decidir en qué direccion que queremos
transparentar o transformarla y utilizar con eficacia, eficiencia y productivo
con los recursos escasos, seleccionando entre determinadas alternativas la

cual es la més adecuada en la aplicacion. (GOMEZ, 2012)
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Cabe sefialar el cual la organizacion define sus objetivos de mediano y a largo plazo,
identifica metas y objetivos cuantitativo, desarrolla estrategias para alcanzar dichos

objetivos y localiza recursos para llevar a cabo dichas estrategias.

Para logra conquistar una plaza en el mercado se requiere estar direccionado y para
estar direccionado se requiere tener moderno lo que se concibe, lo que quiere ser o

estar y lo que quiere obtener y lo forjaréa la siguiente forma:

4.5.1. MISION

La Distribuidora de Calzado “TAF” de la ciudad de Esmeraldas, es una distribuidora
con equipo humano orientado a la calidad, generando la oportunidad en la
distribucion, satisfacer al cliente y servir con el mayor estdndar en los productos de
calzado ofreciendo innovacion, elegancia, proteccion, comodidad, a los pies de los

consumidores y con precio razonable.

4.5.2. VISION

Ser la primera Distribuidora de Calzado de la ciudad y en la Provincia de
Esmeraldas, con una gama y diversidad de lineas de producto, con un alto contenido
de confort que suministra innovaciones permitiendo satisfacer necesidades a la

exigencia de los clientes.

4.5.3. OBJETIVOS

» Ofrecer productos de calidad de consumo en uso de calzado y diario mediante
la exhibicion fisica de productos en el lugar de la distribucion.

» Crear valor incorporado en cada cliente para un mayor posicionamiento en el
mercado nacional mediante multiples estrategias.

» Incrementar la diversidad de lineas de productos en la distribuciéon con la

finalidad de captar nuevos mercado y nuevos clientes.
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4.6. ASPECTOS LEGALES DE LA EMPRESA

CONSTITUCION

La Distribuidora Calzado “TAF” sera bajo la estructura de Persona Natural obligado
a llevar la contabilidad debido a que es un emprendimiento de distribucion de

calzado y sus ventas superarian la base estipulada por el SRI.

Esto por tanto que las personas naturales nacionales o extranjeros, que realizan
actividades economicas legales o licitas, estan exigidos a inscribirse en la obtencién
del RUC, y por ende a emitir y entregar comprobantes de ventas autorizados por el
SRI por todas sus transacciones y presentar declaraciones de Impuesto de valor

Agregado IVA o de acuerdo a su actividades econdmica.

Debe cumplir con los siguientes requisitos:

Obtencion del RUC

Numero que identifica a una empresa a nivel nacional de la region, generalmente
reflejado en la facturacion de ventas, en el registro de personeria juridica de la
empresa en cuestion, entre otros casos, toda la empresa nueva que se quiere empezar
a operar primero se registra en el RUC y luego se le asigna el ndamero de

identificacion de la misma.

Para todas las personas naturales o sociedades que se realizan las actividades
econdmica en a nivel de la regién por los cuales deban pagar Impuestos de Valor
Agregado IVA.

Presentar y cumplir los requisitos:
e Cedula de Identidad original.
e Papeleta de votacion.

e Factura original de pagos de cualquier servicio basico.
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Permiso de Cuerpo de Bomberos

e Inspeccion del &rea en donde se va a realizar las actividades del negocio

e Tenerel RUC.

e Adquirir el permiso de funcionamiento del cuerpo de bombero y de acuerdo
en la tabla de valores se cancela el valor segun las instituciones bancarias
autorizado en este caso Bank ecuador.

e Si es una empresa 0 sociedades el costo del valor a cancelar es de $100
dolares de americano.

e Si es una persona natural el costo del valor a cancelar es de $70 dolares de

americano.

Permiso de funcionamiento Municipal

e Una copia del RUC.

e Permiso del Cuerpo de Bombero.
e La copia del cedula de identidad.
e Comprar dos especie valorada.

e Extintor de libra.

4.7. POLITICAS Y PROCEDIMIENTOS

Politica de calidad

v" Cumplir con las obligaciones, los requisitos de los clientes y los demas
aplicables en la distribucion de producto calzado, manteniendo y mejorando
la satisfaccion a través de los procesos controlados, buscando proveedores
idéneos y capacitando al personal para un compromiso claro hacia el
mejoramiento continuo de la eficacia, eficiencia del sistema de gestion de la
calidad.

v" Poner en marcha el componente de motivacion, informacién y comunicacion,
toma de decisiones, liderazgo dentro de la empresa.

v Tener al dia todos los requisitos y permisos de funcionamiento exigido por la

ley.
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Politicas de contratacion de personal

v

Las vacantes para gerencia o administrador tendran estudios de niveles
superiores en la especializacion de Administracion de Empresa, comercial o
semejanzas, integrando conocimientos en finanza, contabilidad, informética,
tecnologia, distribucion, marketing y ventas.

Las vacantes para vendedor/ra, tendran titulo de bachiller o en el nivel
superior media, con conocimientos en ventas, contabilidad y computacion.
Las vacantes para despachador/bodeguero tendran titulo de bachiller o en el
nivel superior media, conocimientos en ventas, contabilidad, informatica y
administracion basica.

Para el proceso seleccion para los aspirantes, la empresa realizara las
entrevistas o la rendicion de pruebas practica de sus aptitudes, actitudes sin
que ello implique la presencia de relacién laboral alguno.

La contratacion para nuevos trabajadores y ocupar las vacantes actuales o
nuevas sera netamente decision del administrador.

Los sueldos para los contratados seran acordado o conciliado en la tabla de

remuneracién de Codigo de Trabajo.

Politicas de venta

v

Solamente se podrad distribuir los productos calzado que se encuentran
exhibido dentro del local, de ser lo contrario la gerencia o el administrador
tiene la decision final.

Los descuentos de los productos de calzados solamente seran formulado por
la gerencia o el administrador y reflejado en el sistema de facturacion al
momento de la venta.

Una vez ingresado en el sistema no hay devoluciones de efectivo solamente
cambio de productos calzado.

El precio de valor del producto de acuerdo al proveedor que nos entrega el
mismo Yy asi mismo con precio razonable se comercializa a los clientes.

Todo producto de mal estado deber ser comunicado por el comprador a la
oficina de la empresa y el administrador nos da la respectiva autorizacion de

devoluciones.
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A distribuir productos calzado solamente a los comerciantes minoristas que
seran ofrecido a un precio modico y a los consumidores de por unidades que
seran ofrecido a un valor normales como de los otros locales de la ciudad.
Cumplir con los estandares de calidad del producto para que sea acogido el
mercado nacional en las mentes de los consumidores.

Brindar facilidad de pagos a los consumidores con el fin de conversarlos.

Los clientes a un nivel mensual de compras superior a $3000 ddlares de
americano tendra derecho a participar a un sorteo de cada afio.

Y otros se les aplicara a medida que se van creciendo la distribuidora calzado.
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5. ESTUDIO ECONOMICO

5.1. DETALLE DE REQUERIMIENTOS

EQUIPOS DE COMPUTACION

CANTIDAD DETALLE PRECIO/U. | PRECIO TOTAL
3 COMPUTADORAS DE ESCRITORIO PROCESADOR COREL $200 $600
1 IMPRESORA MATRICIAL DE FACTURACION EPSON LX350 $100 $100
1 IMPRESORA SISTEMA MULTIFUNCIONAL L-220 $270 $270
TOTAL $970
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MUEBLES DE OFICINA

CANTIDAD DETALLE PRECIO/U. | PRECIO TOTAL
3 ESCRITORIO DE MADERA $40 $120
3 SILLAS DE ESPERA $10 $30
3 SILLAS DE ESCRITORIO Y GIRATORIO $13 $39
1 ARCHIVADOR $50 $50
TOTAL $239
EQUIPOS DE OFICINA
CANTIDAD DETALLE PRECIO/U. | PRECIO TOTAL
1 TELEFONO PANASONIC KX — TS520LX $20,16 $20,16
1 SISTEMA DE VIGILANCIA DE 4 CAMARAS $280 $280
1 CALCULADORA BT - 837 $5,50 $5,50
TOTAL $305,66
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VEHICULO

CANTIDAD DETALLE PRECIO/U. | PRECIO TOTAL

1 VEHICULO CHEVROLET C1400 MOTOR GASOLINA 0.38 $10000 $10000
TONELADA
TOTAL $10000
MERCADERIA

CANTIDAD DETALLE PRECIO/U. | PRECIO TOTAL
1 MERCADERIA $15000 $15000
TOTAL $15000
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GASTOS DE VENTA

CANTIDAD DETALLE PRECIO/U. | PRECIO TOTAL
50 UNIDADES DE SACOS GRANDE AL MES $1 $50
50 UNIDADES DE SACOS MEDIANA AL MES $0,50 $25
50 CARTONES AL MES $0,75 $37,50
TOTAL $112,50
Racionamiento por 3 mese  $337,50
SERVICIOS BASICOS
CANTIDAD DETALLE PRECIO/U. | PRECIO TOTAL
1 PLANILLA DE LUZ $16 $16
1 PLANILLA DE INTERNET $22,50 $22,50
1 PLANILLA DE AGUA $10 $10
TOTAL $48,5
Racionamiento por 3 mese  $145,50
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GASTOS DE PUBLICIDAD

CANTIDAD DETALLE PRECIO/U. | PRECIO TOTAL
1 PUBLICIDAD EN TV $70 $70
1 PUBLICIDAD PRENSA ESCRITA $30 $30
TOTAL $100
Racionamiento por 3 mese $300
GASTOS DE SUELDOS
CANTIDAD DETALLE PRECIO/U. | PRECIO TOTAL
1 ADMINISTRADOR $500 $500
1 VENDEDOR/RA $440 $440
1 BODEGUERO/DESPACHADOR $440 $440
TOTAL $1380

Racionamiento por 3 mese $4140
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GASTOS DE SUMINISTROS DE OFICINA

CANTIDAD DETALLE PRECIO/U. | PRECIO TOTAL

3 ESFEROGRAFICOS $0,50 $1,50

1 RESMA DE PAPEL $4 $4

2 GRAPADORAS $2,5 $5

1 TALONARIO DE FACTURA DE 100 Pg. DE TRIPLES $20 $20

1 PERFORADORAS $4 $4

2 RESALTADORES $0,75 $1,50

1 DISPLAY DE GRAPAS $1 $1

2 MARCADORES DE TIZA LIQUIDA $0,50 $1
TOTAL $38

Racionamiento por 3 mese $114
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GASTOS DE SUMINISTROS DE LIMPIEZA

CANTIDAD DETALLE PRECIO/U. | PRECIO TOTAL
1 TACHO DE BASURA GRANDES $15 $15
3 TACHO DE BASURA PEQUENA $4 $12
1 ESCOBA $2,50 $2,50
1 TRAPEADOR $3,5 $3,50
2 DESINFECTANTE $1,80 $3,60
1 PAQUETE DE FUNDAS GRANDE PARA BASURA $3,50 $3,50
1 PAQUETE DE FUNDA MEDIANA PARA BASURA $3 $3
3 PAQUETES DE PAPEL HIGIENICO DE 6 UNIDADES $1 $3
2 JABONES PARA MANO ANTIBACTERIAL $1 $2

TOTAL $48,1

Racionamiento por 3 mese $144,3
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GASTOS DE MANTENIMIENTO

CANTIDAD DETALLE PRECIO/U. | PRECIO TOTAL
1 MANTENIMIENTO DE VEHICULO $35 $35
1 MANTENIMIENTO DE EQUIPOS $2 $6
1 MANTENIMIENTO DE CAMARA DE SEGURIDAD $4 $4
TOTAL $45

Racionamiento por 3 mese $135
INSTALACION DE SISTEMA DE VIGILANCIA

CANTIDAD DETALLE PRECIO/U. | PRECIO TOTAL
4 INSTALACION DE CAMARA $20 $80
TOTAL $80
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GASTOS DE CONSTITUCION

CANTIDAD DETALLE PRECIO/U. | PRECIO TOTAL
1 PERMISO DE FUNCIONAMIENTO MUNICIPAL $70 $70
1 PERMISO DE FUNCIONAMIENTO CUERPO DE BOMBERO $70 $70
1 OTROS $100 $100
TOTAL $240

92



. INVERSION TOTAL INICIAL

ERESUMEN INVEESION INICTAL

DETALLE TOTAL
INVERSION FLJA

VEHICULO % 10.000.00
EQUPOS DE COMPUTACION $ 070,00
EQUIPOS DE OFICINA $ 305,66
MUEBLES DE OFICINA $ 23000
TOTAL INVERSION FIJA $ 11.514.66
CAPITAL DE TRABATO PARA 3 MESES

MERCADERIA % 15.000.00
GASTOS DE SUELDOS $ 4.140.00
GASTOS DE SUMINISTROS DE OFICINA $ 114,00
GASTOS DE PUBLICIDAD $ 300,00
GASTOS DE VENTA $ 337.50
GASTOS DE SUMINISTROS DE LIMPIEZA $ 14430
GASTOS DE MANTENIMIENTO $ 13500
SERVICIOS BASICOS $ 14550
TOTAL CAPITAL DE TRABAJO $ 20.316.30
INSTALACION DE CAMARA % 80,00
TOTAL INSTALACION DE CAMARA 3 80.00
GASTOS DE CONSTITUCION $ 240,00
TOTAL GASTOS DE CONSTITUCION $ 240,00

TOTAL INVERSION INICIAL

5 32.150.96
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5.3. ESTADO DE SITUACION INICIAL
ESTADO DE SITUACION FINANCIERA INICIAL

ACTIVOS
ACTIVOS CORRIENTES
BANCO
TOTAL ACTIVO CORRIENTE

ACTIVOS FIJOS

PROPIEDAD PALNTA Y EQUIPO
VEHICULO

EQUIPOS DE COMPUTACION
EQUIPOS DE OFICINA
MUEBLES DE OFICINA

TOTAL ACTIVO FIJO

ACTIVOS DIFERIDOS
GASTO DE COSTITUCION
TOTAL ACTIVO DIFERIDO

OTROS ACTIVOS

INSTALACION DE CAMARA

TOTAL INSTALACION SISTEMA DE
VIGILANCIA

TOTAL ACTIVOS

DISTRIBUIDOERA CALZADO "TAF"

52031633

5 10.000.00
5970.00
530566
5239.00

524000

S 80.00

PASIVOS
PASIVOS CORRIENTES

520.316.33 TOTAL PASIVO CORRIENTE 50,00

PASIVO NO CORIENTE

TOTAL PASIVO NO COERRIENTE $ 0,00

§11.514.66 PATRIMONIO

CAPITAL SOCIAL $32.150.99
TOTAL PATRIMONIO $ 32.150,99
$ 240,00
S 80,00
$32.150,99 TOTAL PASIVOS + PATRIMONIO $ 32.150,99
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5.4. DEPRECIACIONES

La Depreciacion de los activos se calculara y uso el método de linea recta.

DEPRECIACIC . VALOR DEL BIEN

- VALOR RESIDUAL

ANO DE VIDA UTIL

RESUMEN DE DEPRECIACIONES

- . ANOS DE [COSTO DEL | DEPRECIACION | DEPRECIACION | VALORES DE
NOMBRE DEL ACIIVO VIDA ACTIVO MENSUAL ANUAL RESCATE
VEHICULO 5 10000 166,66 2000 0
MUEEBLES DE OFICINA 10 239 1.99 239 0
EQUIPOS DE COMPUTACION 3 970 26,94 323,33 0
EQUIPOS DE OFICINA 10 305,66 2,55 30,57 0
TOTAL 11514,66 198,14 23778 0
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4.5. FUENTES DE FINANCIAMIENTO

Para decretar las fuentes de financiamiento del proyecto o de este emprendimiento por la posibilidad de disponer requerimientos se ha
decidido que la Unica fuente de financiamiento sera propia a invertir a la Distribuidora calzado “TAF” el cual establecido ha sefialado

un interés de acuerdo a la tasa del 12%.

COSTO DE CAPITAL PROMEDIO PONDERADO

N
FUENTES o MONTO | 12% BENEFICIO COSTO DE CCPP

FISCAL RECUPERACION

DISTRIBUIDO
RA CALZADO 100% $32.15099 12% 0 12% 12%
III"%-'FII

TOTAL CCPP 12%




5.6. PRONOSTICO DE VENTAS

El preveo o pronostico de ventas se lo ha precisado con base a la necesidad de
demanda del proyecto o de emprendimiento. Se ha sefialado el 44% de participacion
en el mercado a la distribucidn de productos calzado, este porcentaje establecido con
base en la capacidad de la demanda proyectada a distribuir productos calzado, con
respeto a los productos requerido se has establecido 1.861 unidades de calzados a

distribuir mensuales y anuales de 22.335 unidades de productos calzado consumido.

VENTAS

ANOS | UNIDADES TOTAL |TOTAL UNIDADES TOTAL

MENSUALES | MENSUAL ANUALES ANUAL
1 1861 $13.027.00 22335 5156.345,00
2 2693 518.851.00 32317 5226.219.00
3 2869 $20.083.00 34432 5241.024,00
4 2940 5 20.580.00 35280 5 246.960.00
5 3012 521.084.00 36142 5252.994.00
6 3042 $21.294.00 36503 $255.521,00
7 3116 521.812.00 37388 5261.716,00
8 3190 522.330,00 38286 5 268.002,00
9 3267 $22.869.00 39198 5274.386,00
10 3299 523.093.00 39590 5277.130,00

5.7. PRONOSTICO DE COSTOS Y GASTOS

Los costos de productos calzados se han determinado con relacion al aumento de
distribuir, en el que cuando aumentan la distribucién aquellos disminuyen.

Los gastos en global han sido profetizados con el indice de inflacion de costos es de
1.5% que en el producto nacional que no se considera mucho inflacion es por lo que
quiere expandir el producto nacional en a nivel del estado ecuatoriano mientras que
los otros se lo considera la inflacion 3.6 y para los sueldos se hizo un promedio del

aumento del 5% anual.
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PRONOSTICO DE COSTOS Y GASTOS

ANO1 ANO?2 ANO3 ANO 4 ANO3 ANO 6 ANO7 ANOS8 ANO Y ANO 10
COSTOS $ 180.000,00 |5 182.700,00 [§ 185.440,50 |$188.222.11 |5 191.04544 [$193.911.12 5 196.819.79 |$199.772,08 |5 202.768.67 |5 20581020
GASTOS DE VENTA 135000 [$137025 |[S141958 |S147068 [S152363 [S157848 [S163530 [S169418 |[S175517 (5181835
GASTOS DE PUBLICIDAD $120000 [S124320 |[S128796 [S133432 [S138236 |[S143212 (5148368 (153709 |$159243 [$164975
GASTOS DE SUELDOS $ 16356000 (51738800 [$1825740 (51917027 [$2012878 (52113522 52219198 (52330158 (52446666 525569000
GASTOS DE SUMINISTROS DE OFICINA 543600 [$47242 (548942 [S507.04  [$52330  [$54421  [$56380  [558409  [S605.12 562691
GASTOS DE SUMINISTROS DE LIMPIEZA [$ 57720 [$59798  [S61951  [S64181  [S66491  [$68885  [S71365  [$73934  [576596 (579333
GASTOS DE MANTENIMIENTO 54000 (535944 [$57938  |S60044  [S62206  [S64445  S66766 (69160  |STI659 (574239
SERVICIOS BASICOS $58200 (560295  [S62466  |S64715  S67044  [S69438  [S71958  [$74549  |S77233  [$800.13
DEPRECIACION §237780 (5237780 [$237780 |$237780 (5237780 (5237780 [$2377.80 [$2377.80 [$237780  [$2377.80
GASTOS DE COSNTITUCION $ 240,00
INSTALACION SISTEMA DE VIGILANCIA |$ 80,00
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5.8. ESTADO DE RESULTADO PROYECTADO

ESTADO DE RESULTADO
M ANOO ANO1 ANO2 | ANO3 ANO4 | ANOS | ANO6 | ANOT7 | ANOS ANO9 | ANOIO
VENTAS §156345.00 | $226219.00 | §241.024.00 | $246.960.00 | $252.994,00 | §255.521,00 | $261.716,00 | §$268.002,00 | $274.386.00 | $277.130.00
COSTOS $181350.00 | 518409860 | §186.889.45 | $189.723.22 | $192.600.59 | §195.522.26 | §198.488.93 | $20150131 | $204.560,14 | §207.666.17
MARGEN DE CONTRIBUCION $25.005,00 | $42.12040 | $54.134,55 | $57.236,78 | $60.393,41 | $50.998,74 | $63.227,07 | $66.500,69 | §69.825,86 | §69.463.83
GASTOS DE PUBLICIDAD $120000 | $124320 | §128796 | §133432 | S138236 | §$143212 | S148368 | §$1537.09 | §150243 | S1.64975
CASTOS DE SUELDOS §16.360.00 [ $17388.00 [ $1825740 [ $19.17027 [ §20.12878 [ $21.13522 [ §22.10198 [ $2330138 [ S2446666 [ $25.690.00
CASTOS DE SUMINISTROS DE OFICINA §436.00 §47242 | $489.42 | SS07.04 | §52530 | 554421 §563.80 | §384.09 $603.12 §62691
GASTOS DE SUMINISTROS DE LIMPIEZA §577.20 §597.98 $61951 | S64181 | 566491 | 563885 § 713,63 §730.34 §763.96 §793.53
GASTOS DE MANTENIMIENTO $ 540,00 §55044 | §57958 | 560044 | $62206 | S64445 $66766 | $691.69 §716.59 § 742,39
SERVICIOS BASICOS $582.00 $ 602,95 $62466 | SG4TIS | S6T044 | 569438 $719.58 § 74549 §T2.33 $ 800,13
DEPRECIACION §237780 | $2377.80 | $2377.80 | $237780 | $237780 | $2377.80 | $237780 | $2377.80 | $237780 | $2377.80
CASTOS DE COSNTITUCION 5240.00
INSTALACTON SISTEMA DE VIGILANCIA § 80.00
UTILIDAD ANTES DEL IMPUESTO $47.618,00 | $18.878,61 | $20.898,23 | $31.957,95 | $34.021,76 | $32.481,50 | $34.508,92 | $36.523,60 | $38.528.97 | $236.783.32
15% PARTICIPACION DE TRABAJADORES 283179 §448473|  §479369| §5.10326 S487223| §5a7634|  §347854  §577935)  §3517.50
UTILIDAD ANTES DEL IMPUESTOS 54761800 51604682 §29413.49| $27.16425| $2801849| $2760028| $20332.38| 3104506 $3274963| §31265.83
229 IMPUESTO A LA RENTA §3.530300  §5.39097( $5976.14[ 5636207  S6.07404[ $645317[  §682901[ §720492[ 5687848
UTILIDAD NETA $47.61800] $1251652) $19.822,52 $21.18812| $22.55642| $21.53524| §22.87941| $2421515| $2554471| $24.387.34
DEPRECIACION 237780 | $2377.80 | §237780 | §237780 | $2377.80 | $237780 | 5237780 | §237780 | $237780 | $2377.80
INVERSION $32.150,00
FLUJO DE EFECTIVO $32.150,99 | -$45.24020 | $14.894.32 | $22.200,32 | $23.565.92 | $24.934.22 | $23.913,04 | $25.257.21 | $26.592,95 | $27.922.51 | $26.765,14
FLUJO FINAL DE EFECTIVO $32.15099 | -$45.240.20 | $14.89432 | $22.200,32 | $23.565.92 | $24.934.22 | $23.913,04 | $25.257.21 | $26.592,95 | $27.922.51 | $26.765,14
PERIODO DE RECUPERACION §77.391,19 | -5 62.496,87 | -5 40.296,55 | -$16.730,63 | $8.203,60 | $32.116,64 | $57.373.85 | $83.966,80 | $111.889,31 | § 138.654,45
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5.9. PUNTO DE EQUILIBRIO

PUNTO DE EQUILIBRIO

DEM:W}S ANOO ANO1 AND2 ANO2 ANO 4 ANOS ANO 6 ANO7 ANO 8 ANOY ANO 10

COSTOS Y GASTOS FIJOS $22613.00 | §23241.79 | §24.236.32 | $25.278.83 | $2637165 | $2751724 | $28.718.15(529977.09 | §31.296.89 | §32.680.51

MARGEN DE CONTRIBUCION -$25.005.00 | $42.12040 | $54.134.55 | $57.236,78 | $60.393.41 | $59.994.74 | $63.227.07 | $66.500.69 | $69.82586 | 6946383

VENTAS $ 15634500 |$226.219.00($ 241.024.00|$ 246.960.00($ 252.994.00| $255.521.00 (S 261.716.00($ 268.002.00|§ 274.386.00| §277.130.00
PUNTO DE EQUILIBRIO -90% 559 45% 44% 44% 46% 45% 45% 45% 47%

PUNTO DEEQUILIBRIOEN § -$141.388.90 |$ 124.826.32|$ 107.907.70($ 109.070,77|$ 110473 46| § 117.19749 |$ 118.873.12($ 120.809.57|$ 122.983.50| § 130.380.80
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Distribuidora de calzado “TAF” en primer afio debe completar el -90% de sus ventas
que en el valor monetario corresponde a -$141.388,90 para mantener un equilibrio al
ingreso y gastos. Siendo asi en el primer afio que tendra la liquidez negativa a partir

del segundo afio con expectativa de que su ingreso de negativo pasa a positivo.

5.10. INDICADORES FINANCIEROS

Luego de aplicado, analizado los indices financieros se prescribe que el proyecto o
de emprendimientos es viables o sostenible. EI compromiso de que la Distribuidora
Calzado “TAF” direcciona por el camino correcto es Unica y justamente por el

propietario.

INDICADORES
VALOR ACTUAL $48.314,40
TIR 22%
PRI ANO 4

Tener indicadores financieros favorables que es una indicacion para tomar en cuentas
a invertir en este proyecto o de este emprendimiento de esta razon obtenida los
siguientes resultados que sobresale la viabilidad o la sostenibilidad del proyecto o de

emprendimiento.

El VAN o Valor Actual Neto, se encarga de actualizar los ingresos, en otras palabras
traer el dinero que ingresa en el futuro a la empresa hasta la actualidad, dando un
valor de $48.314,40 que muestra el dinero disponible de luego de haber recuperado

la inversion.
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También la estimacién del TIR, que se puede notar como la rentabilidad promedio
anual que genera el capital se mantiene invertido en el proyecto o de
emprendimiento, ademas se puede ver como el maximo costo que un inversor puede
cancelar el capital suministrado, que en este caso TIR alcanza un 22% mayor al costo

de capital que es del 12% periodo de recuperacion de la inversion en 4 afos.

5.11. ANALISIS DE SENSIBILIDAD

Anélisis de sensibilidad del proyecto o de emprendimiento se han proyectados de 3
escenarios: optimista, pesimista y esperado, que miden el proyecto o de
emprendimiento a través de cambios positivos con el fin de llegar a cabo el alcance

del mismo.

5.12. ESCENARIO OPTIMISTA

Se procede la operacion y calculo con la condicion de que el primer afio las ventas
poseeran un aumento del 10% lo que conduce un aumento sensible en la inversion

inicial.

Los indicadores financieros muestran un VAN de $134.302,21 acompafiado de una
TIR del 41% y una recuperacion de inversion en el afio 3, el punto de equilibrio para
el primer afo requiere alcanzar el -187% de la ventas para mantener el equilibrio de

costos y gastos fijos.
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ESTADO DE RESULTADO
ANOS ETALLE ANOO ANO1 ANO2 ANO 2 ANO4 ANOS ANO 6 ANO7 ANO S ANO9 ANO 10
VENTAS $171.079.50 | $248.84000 | $265.126.40 | 527165600 | $278.203.40 | $281073.10 | $287.887.60 | $20480220 | $301.824.60 | §304.843.00
COSTOS $184.070.25 | $186.86008 | §189.692,79 | $192.569.07 | $ 19548060 | §198.455.00 | $20146626 | $204.52383 | $207.62854 | $210.781.16
MARGEN DE CONTRIBUCION $12.090,75 | $61.980,82 | $75.433,61 | $79.08693 | $82.803,80 | $82.618,01 | $86.421.34 | $90.278,37 | $94.196,06 | $94.061.84
GASTOS DE PUBLICIDAD 120000 | $124320 | $128706 | S133432 | $138236 | $1432.12 | $148368 | S153700 | $139243 | $164975
GASTOS DE SUELDOS $16560.00 [ $17.388.00 [ $1825740 [ $1017027 [ $20.12878 [ S20.13522 [ $22.19198 [ 2330158 [ $2446666 [ $25.690,00
CASTOS DE SUMINISTROS DE OFICINA $ 436,00 $4T24) | S480.42 | §s0704 | 32330 | §54421 $36380 | 538400 §603.12 $ 626,01
GASTOS DE SUMINISTROS DE LIMPIEZA §577.20 $ 507,08 $61051 | S$64181 | 566491 | 568883 § 713,65 $739.34 § 763,96 $703.53
GASTOS DE MANTENIMIENTO $ 540,00 §55944 | 57058 | 560044 | S62206 | 64445 66766 | S69L60 § 716,59 $ 74239
SERVICIOS BASICOS $ 582,00 $ 602,03 $EU466 | S64T15 | S6T044 | 560438 $719.38 $745.49 § 77233 $ 800,13
DEPRECIACION §237780 | $237780 | $237780 | $237780 | $237780 | $237780 | $237780 | $237780 | $237780 | $2377.80
GASTOS DE COSNTITUCION Sl-l-l}:l}fl'
INSTALACION SISTEMA DE VIGILANCIA § 80,00
UTILIDAD ANTES DEL IMPUESTO $34.703,75 | $38.739,03 | $51.197,29 | $53.808,10 | $56.432,15| $55.100,77 | $57.703.19 | $60.301,28 | $62.899.17 | $61.381.33
15% PARTICIPACION DE TRABAJADORES $581086| $7679.39| §807121| $846482| 826512 $863548)  $0045.19|  $0434388)  $920720
UTILIDAD ANTES DEL IMPUESTOS 53470375 §32028.18 §433517.60| S$45.736.88 $4796732| S46835635) S40.04771) §3123600| §3346430) SILITAL3
129 IMPUESTO A LA RENTA M os720200 sosmsel s1006211] S1055281) 1030384 s1070050[ S1127634) S11762.15[ §1147831
UTILIDAD NETA §34.703,75| $25.683,98 $33.043,.80| $35.674,77| $37.41451| $36531,81| $3825721| $30.979.75| $41.70215 $40.69582
DEPRECIACION §2377.80 | §237780 | 5237780 | 237780 | $237780 | $237780 | $237780 | s237780 | $237780 | §237780
INVERSION § 35.366,00
FLUJO DE EFECTIVO $35.366,00 | -$32.325.05 | $28.061,78 | $36.321,60 | $38.052,57 | $30.792.31 | $38.900,61 | $ 40.635,01 | $42.357,55 | $44.079.95 | $43.073.62
FLUJO FINAL DE EFECTIVO $35.366,00 | -$32.32505 | $28.061,78 | $36.321,60 | $38.052,57 | $30.792.31 | $38.000,61 | § 40.635,01 | $42.357,55 | $44.079.95 | §43.073,62
PERIODO DE RECUPERACION $67.692,04 | -$39.630,26 | -$3.308,66 | $34.74391 | $ 74,536,225 113.44583 |5 154.080,85] $ 196.438,40 | $ 240.518.35 | § 283.591.97
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4.13. ESCENARIO PESIMISTA

Se procede la operacion y calcula con la condicion de que el primer afio las ventas

poseeran una disminucién del 10% manteniendo la inversiéon inicial.

Los indicadores financieros muestran un VAN de -$31.822,57 acompafiado de una
TIR del 1% y una recuperacién de inversion en el afio 9, el punto de equilibrio para
el primer afio requiere alcanzar el -62% de las ventas para mantener el equilibrio de

costos y gastos fijos.
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ESTADO DE RESULTADO
ANOS ETALLE ANOO ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANOS ANO6 ANO7 ANOS ANO 9 ANO10
VENTAS § 14213182 | $205653.64 | $219.112,73 | §224.50000 | $220.00455 | 523220182 | $237.023.64 | $243638,18 | 524044182 | 5251.93636
COSTOS §178.669.05 | S181377.93 | $184.127.54 | §186919.43 | $189.75428 | §192.632.77 | $195.555.60 | $198.523.46 | $201.537.08 | §204.59721
MARCEN DE CONTRIBUCION $36.538.13 | $24.275,71 | $34.085.10 | $37.580,66 | $40.240,27 | $30.650,05 | $42.368,04 | $45.114,72 | $47.004,73 | §47.23015
GASTOS DE PUBLICIDAD $120000 | $124320 | $128796 | $133432 | S138236 | $143212 | S148368 | $153700 | $159243 | $164975
GASTOS DE SUELDOS $16.560.00 [ $17388.00 [ §18257.40 [ $19.17027 [ $20.128.78 [ $21.135.22 [ §22.19198 [ $2330038 [ $2446666 [ $25.690.00
CASTOS DE SUMINISTROS DE OFICINA § 436,00 $472.42 § 48042 §30704 | §32530 § 54421 $ 363,80 § 584,00 §605,12 $626.91
GASTOS DE SUMINISTROS DE LIMPIEZA §3577.20 $507.98 §619,51 § 64181 § 664,01 $ 638,95 § 713,63 $ 739,34 §763.96 § 793,53
GASTOS DE MANTENIMIENTO $ 540,00 §3539.44 § 579,58 $60044 | $62206 § 644.45 $ 667.66 $ 691,69 § 716,59 § 742,39
SERVICIOS BASICOS $ 382,00 $ 602,95 § 624,66 §647.13 § 670,44 § 604,58 $ 719,58 § 74540 $772,33 $ 800,13
DEPRECIACION $2377.80 | $2377.80 | $237780 | $237780 | $237780 | $237780 | $237780 | $2377.80 | $237780 | $2377.80
GASTOS DE COSNTITUCION 5240.00
INSTALACION SISTEMA DE VIGILANCIA § 30,00
UTILIDAD ANTES DEL IMPUESTO $50151,13 | $1.03392 | $10.748,87 | $12.310,83 | $13.868,62 | $12.141,81 | $13.649,30 | $15.137,63 | $16.607,85 | §14.658,65
15% PARTICIPACION DE TRABAJADORES §135.00)  $161233| §184662) 5208029  S182127| §2.04748)  $227065|  $249118)  $2.198.80
UTILIDAD ANTES DEL IMPUESTOS $50.15L.13 $878.83)  $0.13654| S1046420) S1178832| $1032054| S1160241) 51286699 S14.11667| $1245085
2% IMPUESTO A LA RENTA M s34 s2om004f  s2302.03( s2sesas( s22msf  s2snnss( sasso7d( S3a0s67(  §274LMT
UTILIDAD NETA $50151,13|  $68549) $7.12650| $8.162,08 $9.19489| $8.050,02| $9.049,88) $10.03625| $11.011,00| $9.718.68
DEPRECIACION $237780 | $2377.80 | $237780 | $237780 | 237780 | 237780 | $237780 | 5237780 | $237780 | $237780
INVERSION §32,150,00
FLUJO DE EFECTIVO $32150,99 | $56.773.33 | $3.06320 | $9.50430 | $10.530,88 | $11.572,69| $10.427,82 | $11.427,68 | $12.414.05 | $13.388.80 | $12.096,48
FLUJO FINAL DE EFECTIVO $32.150,00 | $56.773.33| $3.06320 | $9.50430 | $10.530,38 | $11.572,60| $10.427,82 | $11.427,68 | $12.414.05 | $13.388,80 | $12.096,48
PERIODO DE RECUPERACION $88.924,32 | -$85.861,03 | -$ 76.356,74 | -$ 65.816,86 | -5 54.244,16 -§ 43.816,34 | -$32.388,66 | -$10.974,61 | -$6.585,81 | $5.510,67
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4.14. COMPARACION DE INDICADORES FINANCIERO

INDICADOR ESPERADO | OPTIMISTA | PESIMISTA
VAN $48.314,40 $134.302,21 | -$31.822,57
TIR 22% 41% 1%

PRI ANO 4 ANO 3 ANO 9

Al visualizar se puede observar en los escenarios: optimista, pesimista y esperado el
proyecto o emprendimiento es rentable y en los tres escenarios al ver en si todo se
demuestran convenientes y beneficioso pero cada uno de ellos se reflejan en

diferentes puntos resultado de rentabilidad.

En la indagacion al proceder la operacion en el método del TIR se conviccion la
factibilidad del proyecto o de emprendimiento, en el escenario esperado demuestra
que el del 22% el escenario optimista el resultado es de 41%, estos dos escenarios
superan la tasa exigida que equivale al 12% por ende son aceptables y
recomendables, sin embargo en el escenario pesimista resultd el 1%, el cual no
supera el 12% estipulado, ademas el escenario optimista resulté mas rentable por lo

gue se recupera en menos anos.

Mediante en el periodo de recuperacion de la inversion el escenario esperado se
resulta dar en el afio 4 que no es recomendable, el escenario pesimista resulta dar en
el afio 9, mientras en el escenario optimista se resulta dar en el afio 3 que la convenia

en la opcion mas rentable por lo que en la periodo de recuperacion en menos afios.
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6. DISCUSION

El presente proyecto investigativo tiene como finalidad determinar los factores que
intervienen en la implementacion de un disefio de emprendimiento para instituir una
Distribuidora de Calzado, para la cual es necesario reconocer las limitaciones y los

aportes que genera la misma.

A través de la técnica de recoleccion de datos, se puede determinar que en la ciudad
de Esmeraldas, no existe mayor demanda de la distribucion de calzado, razon por la
cual no hay mayor produccion y comercializacion de la misma, por tanto es
necesario implementar modelos de emprendimiento que contribuya e impulse la
creacion de distribuidoras, puesto que es muy importante para el consumo de la
poblacion, y por ende para el crecimiento de la economia a nivel provincial, y del
pais, al expandir el producto nacional. Ademas es importante recalcar que resulta
beneficioso la formacion de estas distribuidoras donde se elaboren productos de
calzado con recursos y materiales del medio para dar oportunidad a empresas
nacionales que puedan exportar el producto para generar mayor productividad
econdmica del pais, y asimismo los clientes se sientan satisfechos con la adquisicién

zapatos elaborados nacionalmente.

En el andlisis de un emprendimiento tipo de organizaciones, empresa, mediana y
pequefia en la distribucion de calzado, se vislumbra poca rentabilidad a nivel de la
region porque los comerciantes no tienen ideas centradas de desarrollo, por esas
dudosas razones muchas fracasan al momento de iniciar, puesto que no adquieren
una direccion orientada a la apropiada producciéon del calzado que les genere

ganancias.

Actualmente se ha desarrollado un estudio para comprobar la factibilidad de la
distribucion de los productos y bienes, estructurado por una técnica de mercadeo y de
gestion. Método de estudio y cadena de suministro por otro lado el estudio financiero
que busca asemejar las posibilidades de los clientes potenciales para las compras a

través del reparto de productos/servicios, en este caso el producto calzado.
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En la idea actual se ha proyectado una equivalente empezando por el estudio e
investigacion de mercado y mercadeo para copar huecos de la demanda insatisfecha
del proyecto o de emprendimiento para dar el paso de estudio técnico, gestion y
administrativo y un estudio financiero para cubrir el monto requerido para la

inversion, con esto aspectos se ha conseguido comprobar con las metas propuestas.

Desde el punto de vista los datos de instituto de estadistica, el censo realizado en el
afio 2010 casi no se determina ni identifica con datos especificos, que actividades se
presta con mayor en la distribucion al por menor y al por mayor solo evidenciaron un
porcentaje globalizados de la ciudad y en la Provincia de Esmeraldas generado sobre
las actividades econdmicas desarrollado de la poblacién y con una aproximacion del
21%. Aungue siendo asi los datos de estadistas econdémicas de la mencionada ciudad
casi no se especifica. La ciudad de esmeraldas presenta comportamientos de alto
indice de consumos en la generacion de la distribucion de las actividades generado

sea de productos o servicios.

En realidad, aquellos que venian dedicando o aquellos que recién empieza a estas
actividades economicas de la ciudad a distribuir productos calzados para ellos
siempre han sido dificultoso en la distribucion de sus actividades, es por lo que no
hay una distribuidora calzado de cercano. Cada vez se desea volver a realizar la
compra de productos de calzado, los pequefios comerciantes buscan a los
distribuidores que se encuentran en los diferentes puntos de la region. Estando asi de
esta logistica un signo de aceptacion a la actividad de distribuir que se aspira a

realizar.

Son unas de las razones que se inclinan a la emocionada trayectoria del estudio a
nivel global, puesto que se evidencia el emprendimiento de los motores de la
generacion de actividades y crecimiento de la economia. Con respecto a la
distribucion, se hace refleja gamas, variedades y el precio competitivo lo mas
econdémico posibles en el mercado, donde la preferencia de los consumidores que
decidan adquirir los productos o servicios propuestos. La idea de abordar un proyecto
de distribucion, dia a dia pretende alcanzar descubrimiento e innovaciones, con
propdsito de adquirir beneficios tanto para el emprendedor y para los clientes, a

apasionar al mercado, atraer lluvias de clientes a la participacion en el mercado.
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Otra raz6n muy considerada, es que debe existir la idea del emprendimiento con una
expectativa, porque si no hay descubrimiento ni hay innovaciones no surgiria el
comportamiento del mercado; Sin embargo, gracias a la ejecucion de los proyectos
propuestos alusivos a la distribucion de productos de calzado, germina ideas para
descubrir nuevos productos o mercados, innovaciones para nuevos disefios, modelos,
colores y entre otra que tenga la relacion con el productos con el fin de satisfacer la

necesidades de los clientes.

Por lo que enmarca y resalta en la investigacion presente se sefial6 por la opcion o
posibilidad de beneficios tanto para el emprendedor y para los clientes, y asimismo
cubrir la demanda insatisfecha en la distribucién de producto calzado con gamas y

variedades de productos.

Con esta respuesta es conveniente y recomendable a invertir a este modelo de idea de

emprendimiento para la distribucién de productos calzado.

- El fragmento o segmento de mercados esta en constante acrecentamiento, lo
que sucede cada vez mas numeros de pequefios comerciantes minoristas

incrementan se aumentara la demanda insatisfecha en la distribucion.

- Ladistribucién calzada de este emprendimiento al ver son una oportunidad y
necesidad que se presenta.

- Los comerciantes minoristas sin necesidad de ir a comprar los productos
calzado en otra ciudad y se le vuelva a realizas sus compras en la misma
ciudad, siendo asi es una oportunidad que beneficias para ambos tanto al
emprendedor y a los compradores.

- Por otro lado, los pequefios comerciantes se ahorrarian tiempo y costos, en

trasladarse a otras ciudades.
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7. CONCLUSION

Luego de realizar el estudio de factibilidad del proyecto se obtiene la indagacion

principal, necesaria y suficiente para determinar las siguientes conclusiones:

En la investigacion se comprueba y demuestra, que a nivel local y provincial
no existen competidores directos. Sin embargo, a nivel de la regién hay una
distribuidora de calzado que se encuentra ubicada en diferentes puntos de la
misma, la cual son uno de los competidores indirectos que tendria este
proyecto. Los que distribuyen calzado al por mayor son vendedores de otras
ciudades que vienen a comercializar sus productos en esta ciudad. Por tal
razon se evidencia que hay un porcentaje considerable de demanda
insatisfecha, lo que muestra una posibilidad y oportunidad de emprender para
la captacion en la distribucion de productos calzado en el mercado

esmeraldefio.

La investigacion estuvo encaminada a pequefias actividades o denominado
comerciantes minoristas de la ciudad, al respecto de las edades para todo tipo
de persona y sin limite de edad, por tal razon en las actividades de
comercializacion, se aplica dindmicas, seduccién en movimientos al distribuir
los productos a traves de los pequefios comerciantes, puesto que ellos dia a
dia buscan la posibilidad de distribuir producto en donde no lo hay. De igual
manera, son puntos claves en la distribucion dentro de la idea del
emprendimiento. El entorno en el que se desenvuelve la Distribuidora de
Calzado “TAF” a comercializar y en la distribucion deben estar dirigidas
también en el producto calzado para oficina y escolares puesto que son los

principales consumidores de dichos productos.

Al desarrollar la aplicacion de estudio a la idea de este emprendimiento
indudablemente debido a que los resultados de la investigacion o estudio
arrojan aproximadamente un 93% que por las necesidades preferirian

comprar aqui en la misma ciudad como lo ante mencionado que se ahorrarian
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el tiempo, costo, prevenirla los riesgos que pueden tener mediante su viaje

entre otros lo que tenga relacion a su distribucion de productos calzado.

Por otro lado, en el ambito financiero o econémico, se usd tres escenarios
esperado, optimista y pesimista para llevar acabo la viabilidad y
sostenibilidad de este proyecto o de emprendimiento, la parte financiera del
proyecto o de emprendimiento es opto, que facilita la posibilidad o la
oportunidad de recuperar la inversion ejecutada y reinvertir las utilidades

generadas en los distintos periodos de recuperacion.

Una vez obtenido al logro el periodo de operacional de los tres meses con un
capital de trabajo que representa 63,19% de la inversién inicial ejecutada,
obtencidn de un flujo de caja conveniente, las proyecciones anuales logrado y
los indicadores financieros con prospero han definido que se obtendran un
VAN de $48.314,40 que se alcanza a la taza acordado con una TIR DEL 22%
que permitira el periodo de recuperacién de la inversion con una duracion

tiempo de consumo en el afio 4.
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8. RECOMENDACION

Es de provecho, el generar variedades de productos de calzado para todo tipo
de persona, con la finalidad de obtener una distribucion de calidad, y por
ende, optimos resultados, por lo tanto, surge la necesidad de copar huecos a la

demanda insatisfecha existente en la distribucién de productos calzado.

Para lograr resultados positivos en la distribucion de calzado, se debe
procurar brindar y ofrecer gamas y diversidad de lineas de productos y con un
precio razonable en el consumo, especialmente apoyado y guiado con la
gestion de la calidad y direccionar con la transparentar en el modelo de este
negocio, ademas también que se puede logra por medio de la aplicacion de
alianzas estratégicas en la distribucion con los almacenes y locales con el fin

de tener un logro de crecimiento en la comercializacion.

Los productos y estrategias de distribuir se generaran de este idea de
emprendimientos a partir de la fecha actual en la Distribuidora Calzado
“TAF” deben estar en funcion de la poblacion de las actividades econdmicas
para los comerciantes minoristas de la ciudad y en la Provincia de
Esmeraldas, por el cual es el fraccion comprador, que compra a un volumen
no detallada ni especificada en la cantidad de sus compras y luego a distribuir

de bajos volimenes por unidades a los consumidores de por unidad.

Para hacer reflejar a la pueda resistir situacion financiera que demostraria
distribuidora calzado en los préximos periodos de afios por lo que todo tipo
de modelo de proyecto, emprendimiento o de negocios se demanda y que es
una empresa depende de los fabricante para abastecer el mercado y es
necesario asignar una cantidad de dinero destinado para investigaciones y
desarrollo con el fin de la distribuidora que se mantenga su distribucion de

manera continua.

112



9. REFERENCIAS BIBLIOGRAFIA

Caballero Sanchez de Puerta, P. (2014). Gestion administrativa de la actividad

comercial. Madrid, Espafia.

Sapag Chain, N., & Sapag Chain, R. (2008). Preparacion y evaluacion de proyectos.
Bogota.

Uribe Macias , M. E., & Reinoso Lastra , J. F. (2013). Emprendimeinto y
Empresarismo. Bogota.

(2014). Obtenido de  http://cdn.actualicese.com/turevisor/2014/05/Empresas-
comercialesl1l.jpg.

Certo, S., & Castillo, R. (2001). Adiministracion Moderna.

GOMEZ, P. N. (2012). PLANIFICACION ESTRATEGICA. BOGOTA,
COLOMBIA: eDICIONES DE LA U.

Hernandez Ortiz , M. J. (2014). Administracion de empresas. Madrid, Espafia.
Kotler, P., & Armstrong, G. (2012). Marketin. Mexico.

Mendez , R. (2016). Formulacion y Evaluacion de Proyectos. Enfoque para

Emprendedores .

Miranda Miranda , J. J. (2005). Gestion de Proyecto: evaluacion financiera
economica social y ambiental. Bogot4, Colombia .

Nassir Sapag , C. (2011). Proyectos de inversion formulacién y evaluacion. Santiago,
Chile.

OSTERWALDER, A., & PIGNEUR, Y. (2011). GENERACION DE MODELO DE
NEGOCIO.

Porter , M. E. (2009). ESTRATEGIAS COMPETITIVAS.
Prieto Herrera, J. E. (2009). Investigacion de mercados. Bogota: Ecoe.

Rosell6 Cerezuela, D. (2004). Disefio y evaluacion de proyectos culturales.

Barcelona.

113



Rosell6 Cerezuela, D. (2004). Disefio y evaluacion de proyectos culturales.
Barcelona.

Salinas, F., & Osorio, L. (2012). Emprendimiento y Economia Social, oportunidades
y efectos en una sociedad en transformacion. Revista Internacional CIRIEC,
Economia Publica, Social Y Cooperativa, 133.

Sapag Chain, N., & Sapag Chain, R. (2008). Preparacion y evaluacion de proyectos.
Bogota: 5edi-2-36938874.

114



10. ANEXOS

#1

Encuesta dirigida a los pequefios comerciantes de la de la ciudad de
Esmeraldas

Cuestionario Dirigido

Objetivo general

Determinar el estudio de factibilidad para una Distribuidora de Venta de calzado en
la ciudad de Esmeraldas que satisfaga las necesidades del producto de calzado a los

comerciantes minoristas y poblacién en general.

1. ¢En qué ciudad compra usted el producto de calzado?
Quinindé
Santo Domingo
Guayaquil
Quito
Ibarra
Cuenca
Ambato

Oooodon

2. ¢Usted conoce que existe una distribuidora de calzado en la ciudad de

Esmeraldas?

Si |:| No |:| CUAL? e,

3. ¢Estaria Usted de acuerdo en que debemos distribuir y comercializar al

por mayor calzado en la ciudad de Esmeraldas?

si [] No []
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4. Al comprar el calzado usted se fija en:
Precio
Marca
Calidad
Variedad
Ninguno
Otros

o oodd

5. ¢Con qué frecuencia compra usted el producto de calzado?
Semanal
Quincenal
Mensual
Otra
CUAI?

Oogdd

6. Generalmente compra usted el calzado hecho en:
Ecuador
Perd
Colombia
Otro
Cual

Oogd

7. ¢Estaria dispuesto a adquirir calzado de una distribuidora en la ciudad

de Esmeraldas?

Si |:| No |:|
8. ¢Cuél es el precio que Usted pagaria por la compra de calzado?
Econémico ]
Medio ]
Alto ]

GRACIAS POR SU COLABORACION

Observaciones
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#2

ENTREVISTA DIRIGIDO A LOS SRES. PRESIDENTE DE LA
ASOCIACION DE COMERCIANTES MINORISTAS EN LA CIUDAD DE
ESMERALDAS

e ;Conoce la existencia de distribuido de calzado en la ciudad de Esmeraldas?

e ;Tiene algin convenio firmado de alguna distribuidora de calzado?

e ;Usted cree que existe problemas en la compra de calzado para poder

comercializarlos en la ciudad? ;Por qué?

e ;le gustaria tener algun acuerdo para tomar decisiones de comprar si existiera
una distribuidora de calzado en la ciudad de Esmeraldas que comprar el

producto de calzado afuera o en otra ciudad?

e (Qué exigencia o convenio le pediria a la distribuidora calzado si funcionara?
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#3

FICHA DE OBSERVACION

PONTIFICIA UNIVERSIDAD CATOLICA DEL ECUADOR
SEDE ESMERALDAS

ESCUELA DE ADMINISTRACION DE EMPRESA

FICHA DE OBSERVACION |\ P

DESCRIPCION DEL OBJETO DE ESTUDIO

INTERPRETACION DE LA INFORMACION
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#4
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