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Resumen Ejecutivo 

El presente Plan de Negocios, abarca el estudio de la viabilidad técnica para la 

comercialización de calzado personalizado para mujeres y niños. Se evidencia que 

existe demanda insatisfecha en el sector la Kennedy al norte de Quito, mediante el 

levantamiento de encuestas el 76,40% afirman que estarían interesadas en comprar 

zapatos a la medida, con asesoría en tendencia y que contenga sublimado con las 

iniciales de su nombre. Para la demanda insatisfecha, se consideró el total de los 

habitantes por el porcentaje de interesados en este tipo de calzado y donde el 

emprendimiento tendrá la capacidad de cubrir el 0,784% de la demanda insatisfecha, 

para lo cual cuenta con su tienda física ubicada en el sector la Kennedy y también se lo 

realizará a través de canales digitales.  

Las encuestas realizadas en el mes de septiembre del 2020 mediante Google 

Forms, reflejan que aún en estos tiempos de pandemia existen tres prioridades al 

momento de comprar zapatos: primero, el 58,90% prefieren seguir comprando su 

calzado en tienda física, segundo, el 65,10% de las mujeres preferirían comprar zapatos 

personalizados y tercero, el 87,20% de las mujeres que más compran zapatos se 

encuentran entre las edades de 21 a 40 años. Se logra reconocer que el proyecto es 

factible, arroja un VAN de $1.192,96 y una TIR del 16,60% y se consigue recuperar la 

inversión en el transcurso del cuarto año. 

 

 

 

 

 



 

Abstract 

This business plan involves the study of technical viability for the 

commercialization of personalized footwear for women and children. Through surveys, 

it is clear that there is an unsatisfied demand in the Kennedy sector north of Quito, 

76,40% surveyed state that they would be interested in buying shoes at size with advice 

on trends and that include the name initials. For the unsatisfied demands, it was 

considered the total population amount per the percentage of interested people in buying 

this type of footwear and where the entrepreneurship would have the capacity to cover 

the 0,784% of the unsatisfied demand, for which it has a physical store located in la 

Kennedy, also will be through digitals channels. 

With the surveys made in the month of September of 2020 through Google Forms, 

it’s showed that even in the pandemic there are three main priorities when buying shoes: 

First, the 58,90% still rather to but their footwear in a physical store, second, the 65,10% 

women rather but personalized shoes and third, the 87,20% women that constantly buy 

shoes are between 21-40 years old. It's possible to recognize that the project is feasible, 

throws a VAN of $1.192,96 and a TIR of 16,60% and the investment is recovers during 

the four year.
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Capítulo 1: Introducción 

En este primer capítulo se encuentra el objetivo esencial del plan de negocios 

para la comercialización de calzado ecuatoriano para damas y niños, acompañado de 

cinco objetivos específicos, un análisis del medio sobre el producto y el modelo Canvas 

del concepto del emprendimiento.  

Objetivo General 

Elaborar un plan de negocios para identificar la aceptabilidad, la viabilidad 

técnica y financiera de calzado ecuatoriano personalizado para damas y niños en la 

ciudad de Quito, sector la Kennedy. 

Objetivos Específicos 

 Establecer la propuesta de valor del emprendimiento. 

 Realizar una investigación de mercado para determinar la demanda potencial e 

insatisfecha para el proyecto. 

 Generar un plan de marketing para fortalecer la propuesta de valor del producto. 

 Realizar un estudio técnico para determinar la capacidad del negocio y los 

recursos a utilizar. 

 Establecer un modelo de gestión organizacional que facilite la puesta en marcha 

del proyecto. 

 Desarrollar la evaluación financiera para determinar la viabilidad del proyecto. 

 Establecer conclusiones y recomendaciones para el presenta plan de negocios. 

Justificación de la Idea de Negocio 

Es conveniente llevar a cabo la investigación, para conocer la aceptación real 

del calzado personalizado ecuatoriano para damas y niños, además confirmar la 

capacidad para cubrir necesidades reales, así alcanzar los objetivos y expectativas del 

emprendimiento.  
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En el 2018 la industria ecuatoriana fabricó un promedio de 31 millones de pares de 

zapatos, y se considera como una de las manufacturas más importantes del país por su 

aporte económico. Según cifras de la Cámara Nacional de Calzado (CALTU), menciona 

que las ventas anuales en las industrias de calzados son de 600 millones de dólares y como 

beneficio apertura un promedio de 100.000 plazas de trabajo. Existen a nivel país 5.800 

establecimientos registrados como fabricantes de zapatos, el 80% de la producción 

encabeza Tungurahua, que, seguidos por los productores de Guayas, Azuay, Pichincha, Los 

Ríos y otras provincias. (Lara, Vistazo, 2018) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 1. Espina de pescado 
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Análisis del Medio 

Diagnóstico a nivel internacional 

Figura 2. Producción mundial  

La producción mundial entre todas las empresas de calzado suma 24.200 millones 

de pares en el 2018, dando con resultado un crecimiento del 2,7% en relación al año 

pasado, su producción ha venido aumentando sobre el 20% en los últimos diez años.  La 

mayor cantidad de fabricación de calzado se encuentra en China ocupando el 55,80% y el 

restante distribuido por India, Vietnam, Indonesia, Brasil entre otros países dentro del top 

diez.  

Figura 3. Consumo mundial  

 El consumo mundial en los últimos diez años refleja que, China ocupa un 18,40%, 

seguido de India con el 11,70% y Estados Unidos con el 10,70%.  Los diez principales 

países como indica en la Figura 3, son los mayores consumidores de calzado que 

corresponde a un 54%. (Revista de Calzado, 2019) 
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La tendencia a nivel mundial, es facilitar a los consumidores y como están 

totalmente acoplados a compras online, la forma de pago tiene varias opciones y de forma 

segura permite que el potencial cliente tenga una experiencia cómoda y fácil. Varios de los 

beneficios de comprar vía internet son: permite comparar precios, el envío es más rápido, 

asistentes de compras, políticas de devolución adecuadas. Las empresas que su giro de 

negocio es el calzado, vienen generando ventas vía ecommerce, donde añaden 

comunicaciones modalidad tips o tendencias y donde la parte tecnológica o facilidad para 

comprar por internet abarca la mayoría de sus ventas e incluso mediante apps, con el 

propósito de retención o generar nuevas audiencias y lo consideran como un canal más de 

venta. (Conecta Software, 2020) 

Diagnóstico a nivel nacional 

El sector de calzado nacional se ha fortalecido en los últimos años, en el año 

2016 las exportaciones incrementaron a 38,90 millones de dólares y los principales 

países fueron Colombia, Perú, Venezuela, Guatemala y Estados Unidos, esto es parte 

de los proyectos gubernamentales para apoyar al sector del calzado nacional y 

fortalecer el sistema productivo, donde Tungurahua y Cotopaxi forman parte de la Red 

Asociativa Empresarial de la Cadena del Cuero con más participación. Se ha llegado a 

la conclusión que el exportar a países que no manejan dólares como su moneda oficial 

desfavorece las ganancias, sin embargo, se mantiene el producto de exportación ya que 

en los últimos años han demostrado un crecimiento a nivel de las pequeñas y medianas 

empresas del sector. (El Productor, 2016) 

Diagnóstico a nivel local 

El sector de la Kennedy se considera una zona comercial, en donde se han 

levantado diferentes giros de negocios con éxito desde hace más de diez años 

aproximadamente. Tiene una categoría nivel media – media alta, incluyendo un par de 



19 

tiendas de calzado básico. Actualmente y a pesar de la emergencia sanitaria se observa 

recurrencia y transición muy similar a la que existía antes de la pandemia.  

El Concepto del Negocio  

Propuesta de valor 

Las bondades principales son cubrir la necesidad de comodidad, estilo y 

pertenencia al sublimar con el nombre, apellido o iniciales del cliente, ya que mediante 

la encuesta digital realizada al target de mujeres el 76,40% ratifica de forma positiva su 

interés en comprar el calzado personalizado. La ventaja competitiva es el sublimado de 

las iniciales del nombre, apellido o iniciales del cliente, lo que trasmite la identidad y 

personalidad de las mujeres que compran estos zapatos al proyectar sentido de 

pertenencia y tiene el interés primordial la asesoría personalizada en tendencia y moda 

que, esto no lo tienen otros negocios que comercializan calzado ya que lo hacen en 

modalidad de clones, por ende, es una ventaja competitiva y el valor agregado son los 

diseños cómodos y en distinción. 

La propuesta de valor consiste en la comercialización de zapatos personalizados 

para mujeres y niños, cuya característica se basa en asesorar en tendencias, hormas y 

así obtener la talla correcta, ya que mediante la encuesta afirman que su una de sus 

prioridades es ser asesoras en tendencia y medida correcta (34,90%). El cliente elijará 

el modelo y color que más sea de su agrado, posterior se brinda la característica de 

personalizar los zapatos con las iniciales de su nombre o apellido, en letras mayúsculas 

o minúsculas en color negro, marrón o blanco o el que sea de su preferencia, este 

servicio es una diferenciación adicional. En caso que el cliente no desee la 

personalización la entrega será inmediata, si el cliente accede a la personalización 

deberá elegir las iniciales de su nombre o apellido para sublimar los zapatos, la entrega 

será en un lapso de hasta tres días laborales, para posteriormente ser colocados dentro 



20 

de una funda con logo de la empresa y ser despachado el pedido para la entrega al 

cliente. 

Modelos de calzado y sublimado real 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 4. Botines  

El prototipo de la Figura 4, ha sido probado por una mujer de 31 años, 

laboralmente activa en el sector de seguros, sus comentarios han sido los siguientes: 

elegancia, comodidad, identidad y recibió preguntas de donde los compró y cuál fue el 

precio que pagó. 
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Figura 5. Casual 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 6. Tacones  
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Figura 7. Deportivo niño 

Adicionalmente, por la emergencia sanitaria, se mantendrá todos los protocolos 

establecidos por el Ministerio de Salud para cuidado de los clientes y las personas que 

trabajan en la tienda física. Respecto a tomar la medida de píe para la asesoría, se 

ejecutará vía comunicación de WhatsApp Business, esta modalidad se trata de asignar 

un número de teléfono para gestiones netamente del emprendimiento, se instala un chip 

con el número adquirido y se descarga la aplicación WhatsApp Business, donde se debe 

configurar con los datos requeridos a nivel de la empresa e incluso se puede cargar 

imágenes con precios, esto con el propósito de brindar toda la información a los 

potenciales clientes interesados en el calzado de mujeres o niños. Cuando el cliente se 

comunique a este número de celular se mantendrá un protocolo de atención y se le 

enviará las instrucciones de cómo tomar correctamente su medida del pie o una plantilla 

de guía, de tal forma que cuando asista a la tienda física o realice su pedido vía otras 

redes sociales se sienta segura y cómoda de su talla de zapato.  
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Figura 8. Referencia cuenta WhatsApp Business 
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Figura 9. Indicaciones cómo medir el pie 

 

 

 

 

 

 

Figura 10. Herramienta medición de pie para adulto 
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Figura 11. Herramienta medición de pie para niño 

Segmento de clientes 

La comercialización de calzado estará enfocado a mujeres de 15 a 50 años y 

niños de cuatro a diez años, nivel medio – medio alto, en la ciudad de Quito en el sector 

La Kennedy mediante la tienda física, sin embrago, los pedidos también se gestionarán 

por redes sociales como Instagram, Facebook, WhatsApp Business. El emprendiendo se 

ha enfocado en las edades mencionadas ya que este rango de edad son las que más 

consumo generan en zapatos. Las mujeres mayores de 50 años no consumen mucho 

calzado por la falta de actividad que va descendiendo conforme a los años, y su 

frecuencia de consumo disminuye. Las mujeres menores a 15 años no tienen 

independencia económica o no tienen un gusto claro en moda. El calzado para niños no 

está enfocado en edad inicial y quienes compran los zapatos para ellos en casa, escuela 

o deportes son las mamás. 

Según Conquito, mediante un estudio revela que, las mujeres de 18 a 45 años 

son las mantienen compras activas vía internet en las categorías en moda y calzado, y 

que las mujeres de 25 a 45 años más recurrencia tienen por razones laborales, viajes y 

participación de eventos. (Artieda, Conquito, 2016).  

Canales 

Los canales serán a través de tienda física en el sector la Kennedy, adicional se 

gestionará medios de publicidad a través de redes sociales como Instagram, Facebook, 
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WhatsApp Business, medio digital como mailing con enfoque en fidelización y página 

web informativo. 

Relación con clientes 

Las estrategias para captar clientes serán comunicaciones a base de datos 

propias y bases externas. Trato amable para captación y fidelización de clientes, 

asesoría en tendencias y calzado personalizado. La estrategia para fidelizar será 

comunicaciones modalidad new leaders respecto a tips o tendencia del mes, también vía 

telefónica para realizar llamadas a invitaciones al local e interacción en redes para 

premios a quienes participen. 

Fuente de ingresos 

La venta de calzado generará ingresos a la empresa mediante efectivo y 

transferencia bancaria. 

Recursos clave 

Físicos. 

Entre los recursos físicos se necesita una laptop con programas de diseño para 

envío de comunicaciones a base de datos propia, también para gestionar pedidos y 

llevar control de ventas. Fundas de plástico con el logo de la empresa donde se 

colocarán los zapatos y tarjetas de presentación. 

Intelectuales. 

Persona con conocimiento de tendencias de calzado, así asesorar a los 

potenciales clientes interesados. 

Económicos. 

Los recursos económicos propios y de terceros mediante préstamos en 

modalidad de emprendimiento. 
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Actividades clave 

Producción. 

Se inicia con la recepción de los zapatos ya fabricados según pedidos realizados, 

que serán almacenados en una bodega con el ambiente adecuado.  

Operaciones. 

Posteriormente, en caso que el cliente no desee la personalización la entrega 

será inmediata, si el cliente accede a la personalización deberá elegir las iniciales de su 

nombre o apellido para sublimar los zapatos, la entrega será en un lapso de hasta tres 

días laborales, para posteriormente ser colocados dentro de una funda con logo de la 

empresa y ser despachado el pedido para la entrega al cliente. 

Logística externa. 

El canal de distribución será entrega directa al cliente en la tienda física o 

entrega a domicilio u oficina dentro de Quito. 

Socios clave 

Se recibe la inversión de un socio clave externo para la activación del 

emprendimiento y contactos. Adicional, se activa relación y acuerdo con socio de una 

fábrica de zapatos en Ambato. El proveedor para el sublimado de zapatos para para 

personalizar el calzado se encuentra en Quito. 

Estructura de costos 

Se incurrirá con los costos mensuales del arriendo, servicios de agua y luz, plan 

celular, costo para envíos, fundas de plástico personalizada con el logo de le empresa, 

publicidad, sueldos, suministros de oficina, útiles de limpieza y bioseguridad, servicios 

de contabilidad, intereses del préstamo, amortización, depreciación y otros gastos 

menores. 
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Socios Clave 

Se recibe la inversión 

de un socio clave 

externo para la 

activación del 

emprendimiento y 

contactos. Adicional, 

se activa relación y 

acuerdo con socio de 

una fábrica de 

zapatos en Ambato. 

Proveedor en Quito 

de sublimado para 

personalizar el 

calzado. 

 

Actividades Clave 

Producción.  

Operaciones 

Logística externa 

Propuesta de Valor 

Las bondades 

principales son cubrir 

la necesidad de 

comodidad, estilo y 

pertenencia al 

sublimar con el 

nombre, apellido o 

iniciales del cliente, ya 

que mediante la 

encuesta digital 

realizada al target de 

mujeres el 76,40% 

ratifica de forma 

positiva su interés en 

comprar el calzado 

personalizado. La 

ventaja competitiva es 

el sublimado de las 

iniciales del nombre, 

apellido o iniciales del 

cliente, lo que trasmite 

la identidad y 

personalidad de las 

mujeres que compran 

estos zapatos al 

proyectar sentido de 

pertenencia y tiene el 

interés primordial la 

asesoría personalizada 

en tendencia y moda 

que, esto no lo tienen 

otros negocios que 

Relación con el 

Cliente 

Estrategias de 

captación 

Estrategias de 

fidelización. 

 

Segmentos de Clientes 

La comercialización de 

calzado estará enfocado 

a mujeres de 15 a 50 

años y niños de cuatro 

a diez, nivel medio – 

medio alto, en la 

ciudad de Quito en el 

sector La Kennedy. 

 

Recursos Clave 

Físicos 

Intelectuales 

Económicos 

 

Canales 

Los canales serán a 

través de tienda física 

en el sector la 

Kennedy, adicional se 

gestionará medios de 

publicidad a través de 

redes sociales como 

Instagram, Facebook, 

WhatsApp Business y 

medio digital como 

mailing para 

comunicaciones de 

fidelización y página 

web informativa. 
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Figura 12. Modelo Canvas 

Resumen 

 En este capítulo se ha detallado la importancia del Plan de Negocios para la 

comercialización de calzado ecuatoriano personalizado para damas y niños en la ciudad 

de Quito. Se ha elaborado y precisado un análisis a nivel internacional, nacional y local, 

obteniendo información importante que justifica la puesta en marcha del negocio y 

facilita la estructura de la propuesta de valor. Adicionalmente, el modelo Canvas como 

punto de partida para cubrir todas las aristas necesarias, para seguir estructurando el 

negocio y cumplir con los objetivos específicos. 

 

 

comercializan calzado 

ya que lo hacen en 

modalidad de clones, 

por ende, es una 

ventaja competitiva y 

el valor agregado son 

los diseños cómodos y 

en distinción. 

 

Estructura de Costes 

Se incurrirá con los costos mensuales del arriendo, 

servicios de agua y luz, plan celular, costo para envíos, 

fundas personalizadas con el logo de le empresa, 

publicidad, sueldos, suministros de oficina, útiles de 

limpieza y bioseguridad, servicios de contabilidad, 

intereses del préstamo, amortización, depreciación y otros 

gastos menores. 

Fuente de Ingresos 

La venta de calzado generará ingresos a la empresa mediante 

efectivo y transferencia bancaria. 
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Capítulo 2: Investigación de Mercado 

Para mantener una secuencia de la planificación del emprendimiento, se 

realizará un análisis del macro entorno, micro entorno, la cadena de valor aterrizada con 

las actividades primarias y secundarias, criterios de la segmentación y un cálculo 

estimado en ventas.  

El objetivo de este capítulo es analizar la aceptación del mercado a la propuesta 

de valor del emprendimiento, para conocer la demanda potencial e insatisfecha 

mediante el análisis cuantitativo y en base a la investigación de mercado realizada a la 

segmentación o target propuesto.  

Análisis PESTEC 

Diseñado para un estudio rápido de un entorno de negocios, donde se analiza el 

ambiente político, económico, social, tecnológico, ecológico y cultural de un proyecto a 

realizar, este estudio permite encontrar varios factores a nivel macro. (Martín, Cerem, 

2017) 

Entorno político  

El Ministerio de Producción, Comercio Exterior, Inversiones y Pesca 

(MPCEIP), convocó a la Mesa Nacional de Cuero y Calzado,  y tomó la decisión de 

establecer una vía directa de comunicación para los involucrados del sector con el 

Servicio Nacional de Aduana del Ecuador (SENAE), esto les permitirá conseguir 

reportar actividades irregulares con responsabilidad compartida, es decir, el sector 

privado brindando información oportuna sobre anomalías de mercado y los entes de 

control públicos ejerciendo una labor eficaz. Unos de los acuerdos es el establecer 

mecanismos para evidenciar consistencia productiva y mesura en las propuestas y 

respecto a la comercialización, fortificar la exigencia de entregar facturas a los clientes 
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y en importación de insumos para la producción, será obligatorio la revisión de 

aranceles. (Gobierno de Producción, 2019) 

Entorno económico 

Tasa de desempleo. 

En Ecuador la tasa de desempleo ha incrementado a un 13,30% entre mayo y 

junio del presente año, así lo asegura INEC. Debido a la pandemia varias empresas o 

emprendedores incluyendo el giro de negocio de calzado han tomado la decisión de 

despidos masivo y en varios casos tener que cerrar las empresas, por ello actualmente 

se estima que alrededor de un millón de personas se encuentran desempleadas. 

(Angulo, Expreso, 2020) 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 13. Evolución del desempleo 

PIB. 

En Ecuador, considerando que atraviesa una crisis económica fuerte por 

ausencia de planes que ayuden al potencial al sector privado y se pueda ordenar las 

cuentas fiscales, así reducir las deudas que el país tiene actualmente con varias 

naciones. El Producto Interno Bruto, según las estimaciones de los organismos 

multilaterales, Ecuador tendrá una contracción de su PIB entre el 6,0% y 6,3%; esto 
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significaría un incremento en el desempleo de 2,7 puntos porcentuales (220.000 

personas más en desempleo). (Criterios Digital, 2020) 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 14. Indicadores macroeconómicos del Ecuador 

IVA. 

Una de las propuestas para el 2021, por parte del Ministerio de Economía y 

Finanzas es que en el acuerdo con el Fondo Monetario Internacional (FMI) se haya 

acordado una subida gradual del IVA desde el 2022 y la implementación de nuevos 

impuestos. El Gobierno recalca que el Impuesto al Valor Agregado no subirá, ni 

tampoco se retirarán beneficios tributarios, sin embargo, aclaran que el programa que se 

firmó con el FMI acompañará a la recuperación económica de Ecuador y existirá 

reformas estructurales en el país para el siguiente año. (Pichincha Comunicaciones, 

2020) 

Entorno social 

A nivel mundial el Covid-19 cambió el orden de relacionarse en los hogares, 

amistades, trabajo, universidades, escuelas. Respecto a la modalidad de compras de un 

servicio o producto, al inicio de la pandemia era notorio que todas las personas 

incrementaron sus compras vía digital por miedo al contagio, la mayoría se trasladaron 

a la tendencia de actualización de páginas web con modalidad carro de compras y 
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entregas a domicilio. Actualmente, las personas visitan los locales y lugares para 

comprar lo que necesitan, y cada empresa mantiene el protocolo que exige el Ministerio 

de Salud para mantener la distancia entre personas. 

En marzo del 2020 cuando se anunció las limitaciones de movilidad, 

confinamiento en hogares y cierre de empresas que generaban aglomeraciones, a partir 

de ese tiempo el miedo de las personas era evidente, pero también la realidad de la 

economía que hasta el momento ha sido un limitante muy notorio para apoyar a las 

familias ecuatorianas de bajos recursos. La restricción de movilidad y el temor al 

contagio son las razones del incremento de ventas digitales en Ecuador durante la 

emergencia sanitaria. Sin embargo, por otra parte, esto ha generado un incremento de 

compras online, según una encuesta realizada en junio de 2020 que se realizó a 1.225 

personas y a 126 pequeñas y medianas empresas, reveló que la pandemia aceleró esta 

forma de comercio. El 13% de encuestados señaló que antes de la emergencia sanitaria 

compraba en línea una vez a la semana y después de la crisis el porcentaje se duplicó. 

(El Telégrafo, 2020) 

Entorno tecnológico 

 Para la nueva edición de la Feria Internacional de Calzado y Componentes Ficce 

2020, la Cámara Nacional de Calzado (CALTU) tomó la decisión de realizarlo vía 

virtual debido a la emergencia sanitaria y sus restricciones, para ello se coordinó una 

plataforma adecuada en tecnología. Esta feria virtual se realizó en octubre del presente 

año, donde se invitó a todos los fabricantes de calzado, cuero y maquinaria, para que 

puedan participar del evento y sea una posible oportunidad potencial para dar a conocer 

productos y captar nuevos clientes para fortalecer gestiones y sinergias, como es de 

conocimiento esta industria también fue afectada debido al COVID-19. También, ha 

dicho CALTU que se encuentran participando de conversatorios con las autoridades de 
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temas de liquidez y contar con apoyo respecto a créditos actuales que mantienes 

empresas con dicho giro de negocio. 

 Como parte del plan en tendencias y tecnología para el sector de calzado y 

afines, en el 2018 se anunció el primer encuentro Nacional de Calzado y tendencias, 

donde expertos nacionales e internacionales ofrecieron conferencias con temas de 

impacto de la industria y en el que fueron invitados la provincia de Tungurahua. Los 

asistentes contaron con la exposición de proveedores de materia prima, producto 

terminado y diseñadores de calzado enfocado en dinámicas comerciales. (El Heraldo, 

2018) 

Entorno ecológico 

La contaminación que ocasiona la industria de calzado es una de las 

preocupaciones de los ambientalistas, para su tranquilidad y de los cuidadnos que se 

encuentran cerca de los camales se han realizado implementaciones importantes, por 

ejemplo, los camales como parte de las políticas ya no podrán evacuar la sangre y los 

desechos por las tuberías.  Las curtiembres se han adaptado e implementado nuevas 

tecnologías para enganchar el pelo de las pieles en un tamiz y no enviarlo a los ríos, 

esto y la crisis económica han generado como resultado que pequeñas curtiembres 

cierren. En Ecuador se necesita ingenierías en producción de calzado y carreras técnicas 

para tener mano de obra calificada. (Alvarado, El Comercio, 2016) 

Entorno cultural 

El comprar zapatos se ha convertido en una necesidad habitual para hombres y 

mujeres, ya que existen diseños, marcas y descuentos por temporadas donde permiten 

que este producto sea atractivo y genere la necesidad en un segmento determinado. El 

uso del calzado refleja también división social, muestra de identidad y comunica 

estética o nivel social. (Pullas Parra, 2015) 
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Se concluye que los ámbitos analizados en el PESTEC, son de mucha influencia 

y afecta dentro de la industria de calzado, por ejemplo a nivel político, con las nuevas 

elecciones puedan existir nuevos cambios a nivel del área de calzado, a nivel 

económico, si aprueban el incremento del IVA, a la fábrica de zapatos se deberá pagar 

el valor adicional, a nivel social si los estudiantes no van a clases presenciales no 

tendrán necesidad de calzado, a nivel tecnológico, ecológico y cultural, si no se 

respetan las normas de cuidado al medio ambiente o el protocolo en las fábricas de 

calzado puede verse de una manera no apreciada por los ciudadanos y su modalidad de 

compra puede variar. 

Análisis del Micro Entorno – Cinco Fuerzas de Porter 

Se considera a las cinco fuerzas de Porter como un modelo de análisis 

competitivo, se trata de considerar cinco fuerzas y estas pueden determinar la 

perspectiva de cualquier empresa en su concerniente mercado, para conocer de forma 

más cercana a su competencia de dicho producto o servicio, y todas pueden variar 

según la realidad de la necesidad. (Moraes, 2018) 

Poder de negociación de los clientes 

Tendrá un poder de negociación baja, ya que el cliente se deberá acoplar a la 

personalización y al protocolo establecido para el calzado personalizado de mujeres y 

niños; y media a baja para quienes no desean la personalización ya que pueden decidir 

no hacerlo. 

Rivalidad entre las empresas 

El Universo menciona que la empresa By Greta comercializa zapatos 

personalizados, su objetivo es ofrecer sandalias y zapatos personalizados hechos con 

conciencia ecológica, ya que utilizan cruelty free (cuero sintético libre de crueldad), 

tiene la misma textura que el natural, pero que además implica el no hacerle daño a un 
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animal. La rivalidad es baja, ya que empresas que realizan calzado personalizado bajo 

la forma mencionada o sobre zapatillas blancas. (El Universo, 2015) 

Amenaza de los nuevos competidores 

Barreras de entrada. 

La amenaza de nuevos competidores es media, en la actualidad la mayoría de 

empresas de calzado en Quito brindan un producto nivel estándar y sin asesoría 

personalizada en tendencias de zapatos, esto permite que exista una gran diferenciación 

en la propuesta del emprendimiento para calzado personalizado para mujeres y niños. 

Varias entidades del gobierno y privadas brindan el servicio de microcréditos a 

empresas pymes; para este emprendimiento se considera una inversión relativamente 

baja. 

Poder de negociación de los proveedores  

Existe un nivel de poder alto por parte del proveedor, se deberá considerar que, 

al tener un solo proveedor para fabricar los zapatos requeridos, el poder de negociación 

tiene un riesgo importante, ya que, si existieran cambios de políticas por parte de la 

fábrica, pondría en conflicto el cumplimiento para la entrega del calzado ya terminado 

al cliente. La amenaza de integración hacia delante es alta, el proveedor puede 

comercializar los zapatos personalizados en caso note que la comercialización vaya en 

crecimiento. Se contará con un proveedor y se estima que el costo por cambio sería 

alto, ya que se dilata el tiempo de una nueva búsqueda de proveedor y retrasa las 

entregas de los pedidos que hayan sido realizados. 

Amenaza de productos sustitutos 

La amenaza en productos sustitutos es baja, ya que las empresas de calzado 

realizan productos en gran volumen y sin diferenciación, los valores son mucho más 
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bajos al igual que la calidad y servicio al cliente sin seguimiento de posventa o acciones 

de fidelización. Los productos sustitutos puede ser zapatillas, babuchas, deportivos. 

Al analizar las cinco fuerzas de Porter se concluye que, las barreras de entrada 

es media ya que muy pocas empresas se dedican al calzado personalizado ecuatoriano 

de buena calidad y asesoría, la rivalidad entre empresas y amenaza de nuevos 

competidores respecto a un producto similar es bajo, por que las empresas que 

comercializan calzado se decidan a realizar zapatos modalidad clones o estandarizados, 

el poder de negociación con los proveedores es alto ya que es el único proveedor y 

como acción se debe tener dos fábricas adicionales que provean los zapatos requeridos, 

y la amenaza de productos sustitutos es baja ya que las empresa se dedican a realizar 

calzado en gran cantidad y no existe asesoría o seguimiento de postventa. 

Cadena de Valor 

La cadena de valor está enfocada como una herramienta llena de estrategias para 

cernir ventajas competitivas y actividades a implementar mediante varias actividades 

para una empresa, donde participan como base el área de Logística, Operaciones, 

Marketing y Servicios y áreas secundarias como Adquisiciones, Recursos Humanos, IT. 

(Abad, Teamleader, 2017) 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 15. Cadena de valor 
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Figura 16. Cadena de Valor (actividades primarias y secundarias) 

Diagnóstico de la Situación 

 

 

 

 

 

 

Figura 17. FODA 
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Es una matriz que permite diagnosticar una situación estratégica de amenazas 

fortaleza, debilidades y oportunidades, para aterrizar donde se encuentra una empresa u 

organización, con el propósito de desarrollar con éxito un proyecto determinado a 

través de implementar actividades primarias o secundarias en el proyecto, la cual 

permitirán tomar decisiones oportunas para el levantamiento inicial o a futuro. 

(Imaginario, Significados, 2019) 

Tabla 1 

Matriz FODA 

Análisis Interno 

 

 

Análisis Externo 

 

 

Debilidades Amenazas 

Marca de comercialización nueva Empresas con giro de negocio similar 

No cuenta con facilidad de pago Empresas competidores con experiencia 

Falta de recursos económicos Proveedor mantiene alto poder de negociación 

Fortalezas Oportunidades 

Calidad en productos  Oferta y demanda aceptable por mujeres y niños 

Personal capacitado en tendencias  Producto de primera necesidad 

Calzado para damas y niños personalizado Pocos competidores dentro del target 
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Tabla 2  

Análisis Interno 

Factor 

 

 

Peso 

 

 

Calificación 

 

 

Valor ponderado 

 

 

Calidad en productos  
                 

0,15  

 

3 

                       

0,45  

Personal capacitado en tendencias  
                 

0,20  
4 

                       

0,80  

Sublimado personalizado  
                 

0,20  
4 

                       

0,80  

Marca de comercialización nueva 
                 

0,15  
1 

                       

0,15  

No cuenta con facilidad de pago 
                 

0,15  
1 

                       

0,15  

Falta de recursos económicos 
                 

0,15  
2 

                       

0,30  

Total 

                 

1,00  

 

15 

 

                       

2,65  

 

 

Según el análisis interno, la fortaleza más relevante es el personal capacitado en 

tendencias y el sublimado personalizado para el calzado, que corresponde a 0,80 en 

ponderación por factor. La capacitación constante al asesor de tendencias y trato 

amable al cliente son parte de la propuesta de valor mayor al promedio, el proyecto 

cuenta con fortalezas internas fuertes para hacer frente a las amenazas externas y 

aprovechar las oportunidades del entorno. El valor ponderado de 2,65 en este análisis 

indica que, el emprendimiento tiene una posición interna fuerte. 
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Tabla 3  

Análisis Externo 

Factor 

 

 

 

Peso 

 

 

 

Calificación 

 

 

 

Valor 

ponderado 

 

 

Oferta y demanda aceptable por mujeres y 

niños 

                 

0,15  

 

4 

                       

0,60  

Producto de primera necesidad 
                 

0,20  
3 

                       

0,60  

Pocos competidores dentro del target 
                 

0,10  

 

3 

                       

0,30  

Empresas con giro de negocio similar 
                 

0,15  
1 

                       

0,15  

Empresas competidores con experiencia 
                 

0,20  
2 

                       

0,40  

Proveedor tiene alto poder de decisión 
                 

0,20  
2 

                       

0,40  

Total 

 

100 

 

15 

 

 

                       

2,45  

 

 

 

Al tener una valoración ponderada de 2,45, significa que el emprendimiento 

responde de una forma media al promedio de sus factores externos. Se identifica 

empresas con giro de negocio similar con una ponderación de 0,15 y se contrarresta con 

la oferta y demanda aceptable con una ponderación del 0,60. 

Los Consumidores 

Target de mujeres entre 15 a 50 años y niños de cuatro a diez años, nivel medio 

– medio alto, en la ciudad de Quito sector La Kennedy. Mujeres de todo tipo de 

profesión y nivel de educación, que goce de vestir zapatos de buena calidad, con 

tendencia de estilo y comodidad. De las mujeres encuestadas, el 48% tiene de 31 a 40 

años, el 39,20% tiene de 21 a 30 años, el 8,80% tiene de 15 a 20 años y el 4% tiene de 

41 a 50 años.  
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Según las encuestas realizadas y tomadas como muestra en el sector la Kennedy, 

refleja que las mujeres prefieren calzado personalizado, ser asesoradas al momento de 

comprar zapatos, encontrar variedad de modelos y colores antes de comprarlos, esto 

acompañado de un trato amable y precios adecuados. 

Figura 18. Mapa de cliente 

 El cliente al entrar al local será atendido y desinfectado manteniendo el 

protocolo de desinfección que exige el Ministerio de Salud por el asesor en tendencias 

de zapatos, se aplicará una formalidad donde se le asesorará en colores, modelos, 

posteriormente tomar medidas de su pie, para talla respectiva y cliente elije el modelo 

de zapato, se tomará las iniciales del nombre o apellido para personalizar los zapatos, y 

el pago en efectivo o transferencia. También, se realizará la venta on line mediante 

pedidos conectados directo a WhatsApp Business, Instagram y Facebook donde serán 

atendidos por el asesor para receptar el requerimiento o necesidad del cliente. 

 Los puntos de satisfacción serán: coordinación de cita, visita al local, atención y 

guía en tendencia con claridad, toma de la mediad del pie precisa y fácil, selección del 

modelo por parte del cliente, registro de iniciales del nombre del cliente para ser 

colocado en el zapato y la entrega de cuatro días según notificado al cliente. 
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Análisis Cualitativo  

Aceptación del producto o servicio 

El mapa de empatía, es aterrizar el cliente ideal a través, de varios aspectos que 

vive el ser humano a diario que están relacionados con los sentimientos, esto permite 

comprender a la persona de una forma más ágil de su realidad actual. (TICbeat, 2020) 

Figura 19. Mapa de empatía 

Según el mapa de empatía aplicado a tres mujeres de 16, 30 y 40 años de edad, 

nivel social y profesiones diferentes se tiene el siguiente resultado: 

 Buscan y les preocupa que el producto que necesitan no tenga el protocolo 

de bioseguridad. 

 Ven artículos para mejorar su look y tener mejor presencia en sus trabajos. 

 Oyen tips de moda y calzado mediante redes sociales. 

 Hacen compras de zapatos y ropa para tener buena presencia delante de sus 

clientes y familia. 
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 Dicen que les encanta los zapatos cómodos y con estilo. 

Análisis Cuantitativo 

Elaboración y aplicación de las encuestas 

El sector de la Kennedy es parte de la administración zonal Eugenio Espejo, 

donde conforman once sectores en total incluyendo La Kennedy. Para obtener la 

muestra finita se realizará con la población del sector mencionado donde su población 

es de 69.484 habitantes. 

 

Figura 20. Mapa Parroquia La Kennedy 

 

Figura 21. Población la Kennedy  
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Tabla 4 

Población La Kennedy 

Año 

 

 

Población censo 2010 

 

 

Crecimiento anual 

 

 

2010 69.484  

2011 70.533 1,5% 

2012 71.598 1,5% 

2013 72.679 1,5% 

2014 73.777 1,5% 

2015 74.891 1,5% 

2016 76.022 1,5% 

2017 77.170 1,5% 

2018 78.335 1,5% 

2019 79.518 1,5% 

2020 80.719 1,5% 

 

La población es del 2010 y que, conforme a la proyección de crecimiento 

poblacional en Quito, la población para 2020 en la Kennedy se estima 80.719 

habitantes. 

Cálculo de la muestra 

Cálculo muestra finita. 

N= 80.719 

Z= 1,96 

P= 95% 

Q= 5% 

e= 5% 

n= Z²∗N∗P∗Q/e²∗(N−1) + Z²∗P∗Q  

n=1.96²*80.719*0.95*0.05 / 0.05²*(80.719-1) + 1.96²*0.95*0.05 

n= 14.729,28 / 201,80 + 0,18 

n= 14.729,28 / 201,98 

n= 72,92 

n= 73 encuestas 
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De acuerdo al cálculo realizado el tamaño de la muestra del presente proyecto, 

corresponde a 73 muestras, es decir se deben desarrollar 73 encuestas. 

Análisis de encuestas realizadas  

De las 73 encuestas realizadas a mujeres del sector la Kennedy en el mes de 

septiembre 2020, arroja los siguientes resultados:   

Pregunta 1. ¿Actualmente compra zapatos a la medida con asesoría 

personalizada, en tienda física o digital? 

Figura 22. Zapatos a la medida  

Sólo tres personas compran zapatos personalizados y prefieren comprar bajo 

modalidad física el 44,30% y bajo modalidad digital el 23,60% de ellas. 

Pregunta 2. ¿Qué tipo de zapatos es de su necesidad o preferencia? 

Figura 23. Preferencia de zapatos 

De las mujeres encuestadas, prefieren comprar botines con un 52,40%, flats con 

un 38,8%, zapatos de tacón un 31,10% y sandalias el 8,70%. 
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Pregunta 3. ¿Con qué frecuencia compra zapatos? 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 24. Frecuencia de compra 

De las mujeres encuestadas, mencionan que el 57,50% compra zapatos cada 6 

meses, el 24,50% compra cada 3 meses, el 9,40% cada 2 meses y el 8,5% una vez al 

mes. 

Pregunta 4. ¿Tiene alguna marca de zapatos de preferencia? Si su respuesta es sí 

¿Cuál es? 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 25. Preferencia en marcas 

 De las mujeres encuestadas, el 42,40% no tiene ninguna marca en especial que 

prefiera y la diferencia menciona que, si tienen preferencia por marca como Adidas, 

Sckechers, Aldo entre otras. 
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Pregunta 5. ¿Por qué canales compra usualmente zapatos? 

Figura 26. Canales de compra 

 De las mujeres encuestadas, el 59,60% prefiere comprar en tienda física, el 

15,90% por Instagram, el 17,80% por Facebook, el 13,10% por WhatsApp, y el 9,30% 

por página web. Otro: mailing. 

Pregunta 6. ¿Ha adquirido anteriormente zapatos a la medida y con asesoría 

personalizada? 

Figura 27. Zapatos a la medida         

De las encuestas realizadas, el 69,80% menciona que no ha comprado zapatos 

con asesoría personalizada, y el 30,20% que si lo han comprado. 
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Pregunta 7. Al momento de comprar zapatos, ¿Qué es lo más importante? 

Marcar sus preferencias: 

Figura 28. Preferencias en calzado  

De las encuestas realizadas, las mujeres al momento de comprar zapatos 

siempre prefieren elegir: buena calidad del zapato, variedad de modelos, asesoría en 

calzado y medida correcta y varios colores disponibles. 

Pregunta 8. ¿Preferiría comprar zapatos estandarizados o personalizados? 

Figura 29. Zapatos estándar o personalizados   

De las encuestas realizadas, el 65,10% tendrían favoritismo por zapatos 

personalizados y el 34,90% elige zapatos estandarizados. 
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Pregunta 9. ¿Estaría interesada en comprar zapatos a la medida, con asesoría en 

tendencia y que contenga sublimado de las iniciales de su nombre en el zapato? ¿Qué 

probabilidad hay que lo adquiera? 

 

 

 

 

 

 

Figura 30. Comprar zapatos personalizados   

De las mujeres encuestadas, el 76,40% afirma que compraría zapatos a la 

medida, con asesoría en tendencia y que contenga las iniciales de su nombre en sus 

zapatos y el 23,60% no lo compraría. 

Pregunta 10. ¿Qué valor estaría dispuesta a pagar por zapatos personalizados? 

 

 

 

 

 

 

Figura 31. Valor en zapatos  

De las mujeres encuestadas, el 51,90% está dispuesta a pagar por los zapatos 

personalizado en un rango del $35 a $45, el 44,30% en un rango de $45 a $55 y el 

3,80% en un rango de $55 a $65. 
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Pregunta 11. Para niños o niñas de cuatro a diez años, ¿qué tipo de zapato 

desearía comprarle y en qué escala de precio? 

 

 

 

 

 

Figura 32. Valor en zapatos para niños 

De las mujeres encuestadas, más del 60% prefiere comprar zapatos deportivos 

para niños a un valor de $35 a $40. 

Pregunta 12. ¿Cuál es su rango de edad? 

Figura 33. Edad de las encuestadas 

De las mujeres encuestadas, el 48% tiene de 31 a 40 años, el 39,20% tiene de 21 

a 30 años, el 8,80% tiene de 15 a 20 años y el 4% tiene de 41 a 50 años. 

Cálculo Estimado de Ventas con la Proyección Estimada  

Las encuestas realizadas reflejan que, la modalidad de comprar para zapatos de 

mujer es el 58,90% prefieren realizarlo en tienda física y el 41,10% vía online mediante 

redes como Facebook, WhatsApp Business, Instagram y páginas web.  
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Oferta 

Los locales de zapatos en el sector la Kennedy, según levantamiento a través de 

un recorrido realizado en el mes de noviembre 2020, son ocho. A dos tiendas 

encuestadas se les preguntó cuántos zapatos de mujer y niños venden al día, 

respondieron que un promedio de cuatro pares de lunes a viernes, en los días sábados y 

domingos un promedio de diez pares. 

Tabla 5  

Levantamiento oferta 

Cantidad de zapaterías 

 

 

Venta zapatos diarios 

 

 

Días 

 

 

1 4 Lunes 

2 4 Martes 

3 4 Miércoles 

4 4 Jueves 

5 4 Viernes 

6 10 Sábado 

7 10 Domingo 

 8 40  

 

Al dividir los 40 pares de zapatos para los ocho locales, resulta un promedio de 

cinco zapatos diarios por local. Al multiplicar los 40 pares de zapatos por los 30 días 

del mes, resulta 1.200 pares de zapatos mensuales vendidos. Al multiplicar los 1.200 

pares de zapatos por los 12 meses del año, da un resultado de 14.400 pares de zapatos 

como venta anual. 
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Cálculo oferta: 

Cantidad de zapatos al día: 5 

Cantidad locales en la Kennedy: 8 

Oferta diaria: 40 * 30 

Oferta mensual: 1.200 

Oferta anual: 14.400 

Demanda potencial. 

Según el censo del 2010 el sector la Kennedy arroja que tiene 69.484 habitantes 

y realizando la sumatoria del 1,5% respecto a la tasa de crecimiento al 2020 da 80.719 

habitantes. 

Habitantes sector la Kennedy: 80.719 

Demanda potencial (un par trimestral): 4 

Interesados en comprar calzado personalizado según encuesta: 76,40% 

Total: 80.719*4*76,40% = 246.677 

Demanda insatisfecha. 

Oferta = 14.400 

Demanda potencial = 246.677 

Demanda insatisfecha = 246.677-14.400 = 232.677 

232.677*0,784% = 1.829,76 anual 

Demanda insatisfecha 2021 = 1.824,19 anual 

1.824,19 / 12 = 152,02 mensual 

152,02 / 30 = 5,07 diario 

Al calcular la demanda potencial y demanda insatisfecha, se estima una cantidad 

de oferta de cuatro zapatos diarios y la capacidad de la demanda potencial es del 

0,784% de total de la demanda potencial, por ello la capacidad instalada es vender 152 

pares de zapatos mensuales en el escenario optimista, es decir cinco zapatos diarios 

entre calzado para damas y niños, de ellos según la encuesta aplicada el 76,40% les 
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interesaría personalizar el calzado, ya que es la capacidad actual y según cálculos en 

proyección de ventas y gastos mensuales es lo que se requiere para mantener en 

funcionamiento el emprendimiento.  

Tabla 6 

Presupuesto gastos mensuales 

Detalle 

 

 

Mes 1 

 

 

Mes 2 

 

 

Arriendo  $250,00   $250,00  

Servicios agua y luz  $25,00   $25,00  

Plan celular   $20,00   $20,00  

Envíos  $50,00   $50,00  

Funda de zapatos  $50,00   $50,00  

Publicidad  $265,00   $265,00  

Sueldos  $968,39   $968,39  

Suministros de oficina  $20,00   $20,00  

Otros gastos menores  $50,00   $50,00  

Útiles de limpieza  $40,00   $40,00  

Servicios de contabilidad  $100,00   $100,00  

Intereses de préstamo  $35,17   $35,17 

Amortización  $13,89   $13,89  

Depreciación  $18,07   $18,07  

Total  $1.905,52   $1.905,52 

 

El presupuesto de gastos mensuales, es la inversión que se necesita para 

mantener activo el emprendimiento, independientemente de la cantidad de ventas 

realizadas, se detalla la proyección de dos meses. 
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Tabla 7 

Precio de calzado 

Categoría 

 

 

 

 

Estilo 

 

 

 

 

Costo de 

fábrica 

 

 

 

Gasto de venta y 

de 

administración 

 

 

Total costos 

y gastos 

 

 

 

Margen de 

ganancia 

 

 

 

Precio 

de 

venta 

 

 

Ganancia 

 

 

 

  

Mujer Flats  $17,00  $12,54   $29,54   $1,96  $31,50  7% 

Mujer Botines   $28,50  $12,54  $41,04   $2,96   $44,00  7% 

Mujer Tacones   $19,50  $12,54  $32,04   $2,96  $35,00  9% 

Mujer Casuales  $17,00  $12,54  $29,54   $2,46   $32,00  8% 

Niños Deportivos  $14,50  $12,54  $27,04   $1,46  $28,50  5% 

Niños Casuales  $17,50  $12,54  $30,04   $1,46   $31,50  5% 

 

Para justificar el precio de venta por estilo, se suma el presupuesto de gastos 

mensuales y se divide para los 152 pares de zapatos del escenario optimista, dando un 

gasto de venta y administración de $12,54 ($1.905,52/152= $12,54) por cada par de 

zapato. A esto se suma el costo de fábrica y se obtiene el total de costos y gastos, y 

posterior realizar la suma del margen de ganancia que se requiere por categoría, 

manteniendo un rango de precio acorde a la información que arrojó la encuesta 

realizada al segmento de mujeres. 
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Tabla 8 

Escenario optimista de venta  

Categ 
 

 

 
 

 

 

Estilo 
 

 

 
 

 

 

 

Cant
. 

 

 
 

 

 

Costo de 
fáb. 

 

 
 

 

Gastos 
de venta 

y de 

adm. 
 

 

Total 
costos 

y 

gastos 
 

 

Margen 
de 

ganancia 

 
 

 

PV 
 

 

 
 

 

Total 
Ganancia 

 

 
 

 

Total 
Ventas 

 

 
 

 

 

Total 
costo de 

ventas 

 
 

 

 

Mujer Flats 17  $17,00   $12,54  
 
$29,54   $1,96  

 
$31,50   $33,32   $535,50   $289,00  

Mujer Botines  50  $28,50   $12,54  

 

$41,04   $2,96  

 

$44,00   $148,00   $2.200  $1.425,00  

Mujer Tacones  16  $19,50   $12,54  

 

$32,04   $2,96  

 

$35,00   $47,36   $560,00   $312,00  

Mujer Casuales 16  $17,00   $12,54  
 
$29,54   $2,46  

 
$32,00   $39,36   $512,00   $272,00  

Niños Deportivos 28  $15,50   $12,54  

 

$28,04   $1,46  

 

$29,50   $40,88   $826,00   $434,00  

Niños Casuales 25  $17,50   $12,54  

 

$30,04   $1,46  

 

$31,50   $36,50   $787,50   $437,50  

  Total 152            $345,42   $5.421  $3.169,50  

 

En este escenario la ganancia es de $345,42, vendiendo los 152 pares de zapatos 

en el mes. 

Tabla 9 

Escenario conservador de venta mensual  

Categ. 

 

 

 

 

 

Estilo 

 

 

 

 

 

 

Cant. 

 

 

 

 

 

Costo 

de fáb. 

 

 

 

 

Gastos 

de venta 

y de 

adm. 

 

 

Total 

costos y 

gastos 

 

 

Margen 

de 

ganancia 

 

 

PV 

 

 

 

 

Total 

Ganancia 

 

 

 

Total 

Ventas 

 

 

 

 

Total 

costo de 

ventas 

 

 

 

Mujer Flats 14  $17,00   $12,54   $29,54   $1,96  

 

$31,50   $27,44   $441,00   $238,00  

Mujer Botines  46  $28,50   $12,54   $41,04   $2,96  

 

$44,00   $136,16  

 

$2.024,00  

 

$1.311,00  

Mujer Tacones  14  $19,50   $12,54   $32,04   $2,96  

 

$35,00   $41,44   $490,00   $273,00  

Mujer Casuales 14  $17,00   $12,54   $29,54   $2,46  

 

$32,00   $34,44   $448,00   $238,00  

Niños Deportivos 35  $15,50   $12,54   $28,04   $1,46  

 

$29,50   $51,10  

 

$1.032,50   $542,50  

Niños Casuales 24  $17,50   $12,54   $30,04   $1,46  

 

$31,50   $35,04   $756,00   $420,00  

 Toral 147       $325,62  

 

$5.191,50  

 

$3.022,50  

 

En este escenario la ganancia es de $325,62, vendiendo los 147 pares de zapatos 

en el mes. 
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Tabla 10 

Escenario pesimista de venta mensual 

Categ. 

 

 

 

 

 

Estilo 

 

 

 

 

 

 

Cant. 

 

 

 

 

 

Costo 

de fáb. 

 

 

 

 

Gastos 

de 

venta y 

de adm. 

 

 

Total 

costos y 

gastos 

 

 

Margen 

de 

ganancia 

 

 

PV 

 

 

 

 

Total 

Ganancia 

 

 

 

Total 

Ventas 

 

 

 

 

Total 

costo de 

ventas 

 

 

 

 

Mujer Flats 13 

 

$17,00   $12,54   $29,54   $1,96  

 

$31,50   $25,48   $409,50   $221,00 

Mujer Botines  42 

 

$28,50   $12,54   $ 41,04   $2,96  

 

$44,00   $124,32  

 

$1.848,00  

 

$1.197,00  

Mujer Tacones  13 

 

$19,50   $12,54   $32,04   $2,96  

 

$35,00   $38,48   $455,00   $253,50  

Mujer Casuales 13 

 

$17,00   $12,54   $29,54   $2,46  

 

$32,00   $31,98   $416,00   $221,00  

Niños Deportivos 32 

 

$15,50   $12,54   $28,04   $1,46  

 

$29,50   $46,72   $944,00   $496,00  

Niños Casuales 22 

 

$17,50   $12,54   $30,04   $1,46  

 

$31,50   $32,12   $693,00   $385,00  

 Total 135       $299,10  

 

$4.765,50  

 

$2.773,50  

 

En este escenario la ganancia es de $299,10, vendiendo los 135 pares de zapatos 

en el mes. 

Tabla 11 

Presupuesto de ventas 

Detalle  

 

 

 

 Mes 1  

 

 

 

 Mes 2  

 

 

 

 Mes 3  

 

 

 

Flats   $ 535,50   $535,50   $535,50  

Botines   $2.200,00   $2.200,00   $2.200,00  

Tacones    $560,00   $560,00   $560,00  

Casual mujer   $512,00   $512,00   $512,00  

Deportivos niños   $826,00   $826,00   $826,00  

Casuales niños   $787,50   $787,50   $787,50  

Total   $5.421,00   $5.421,00   $5.421,00  

Ventas  $5.421,00   $5.421,00   $5.421,00  

Costo de Ventas  $3.169,50   $3.169,50   $3.169,50  

Utilidad de Ventas  $2.251,50   $2.251,50   $2.251,50  

Gastos Operativos  $1.906,08   $1.906,08   $1.906,08  

Utilidad   $345,42   $345,42   $345,42  
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Flujo de Ingresos Proyectados 

A través del emprendimiento se considera unas ventas totales en el mes de 

$5.412 como escenario optimista, con una utilidad del $345,42 al generar 152 ventas en 

pares de zapatos entre mujeres y niños. Para llegar a esta proyección en ventas 

concretadas y facturadas, se apoyará con acciones de publicidad planteadas.  

Análisis de Riesgos 

Tabla 12 

Mapa de calor de riesgos 

Riesgo 

 

 

Impacto 

 

 

Probabilidad 

 

 

Nivel de riesgo 

 

 

1. Problema en asesoría 4 1 4 

2. Problema con proveedor 5 3 15 

3. Tiempo de despacho 5 2 10 

4. Problemas políticos y económicos 3 3 9 

5. Fallas operativas 4 2 8 

    

 

   

 Constante   5  10  15  20  25 

 Moderado  4  8  12  16  20 

Probabilidad Ocasional  3  6  9  12  15 

 Posible  2  4  6  8  10 

 Improbable  1  2  3  4  5 

  Insignificante Menor  Crítico Mayor Catastrófico 

       

    Impacto   

Figura 34. Mapa de calor 

Al analizar el mapa de calor de riesgos aplicado al emprendimiento, se puede 

mencionar lo siguiente: 
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 • La probabilidad que exista un problema en asesoría es improbable y el 

impacto será de nivel mayor, porque él o la asesora de tendencia deberá cumplir con 

requerimientos del cargo como años de experiencia, nivel de formación, trato al cliente 

de forma efectiva y eficiente. 

• La probabilidad que exista un problema con el proveedor suceda de forma 

ocasional y el impacto será de nivel catastrófico, porque existen buenas relaciones con 

el proveedor y eventualmente se realizará un contrato por la adquisición de la 

mercadería. 

 • La probabilidad que exista un problema con el tiempo de despacho cuatro 

días, es bajo y el impacto será de nivel catastrófico, es bajo por que mediante el 

desarrollo de este plan de negocio se establece la ingeniería del negocio, al igual que 

los procesos necesarios para poner en marcha la propuesta de valor. 

• La probabilidad que existan problemas políticos y económicos, es ocasional y 

el impacto será de nivel crítico, por la inestabilidad política y económica que ha 

acontecido en el país en los últimos años. 

 • La probabilidad que existan fallas operativas es posible y el impacto será de 

nivel mayor, porque el presente plan de negocio ayuda a disminuir y evitar cualquier 

riesgo mediante medidas preventivas y correctivas sin afectar mayormente al negocio. 

Resumen 

 En este capítulo se ha canalizado de forma más aterrizada la segmentación de 

los potenciales clientes, para la compra de zapatos ecuatorianos personalizados. Se 

recalca el alcance y análisis a nivel PESTEC, actividades y procesos necesarios. 

 También con un mapa de empatía se definen las necesidades reales del target 

planificado, para hallar coincidencias y tendencias de compra. El análisis cualitativo 

mediante el mapa de empatía permite identificar la tendencia en pensamiento y actuar 
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de los futuros clientes, mientras que el análisis cuantitativo empleando las encuestas se 

extiende a un estudio más real aplicada al segmento requerido. 
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Capítulo 3: Plan de Marketing 

Es importante una planificación de acciones de marketing y ventas para que el 

emprendimiento genere avances, en este capítulo se establecen objetivos a nivel de 

marketing y ventas, mediante estrategias de mix promocional y estrategia de 

diferenciación para que los resultados esperados se conviertan lo más cercanos 

posibles, ya que, al concretar un plan de marketing, se apoya directamente con la 

difusión de la propuesta de valor y con el acercamiento hacia el target. 

Establecimiento de Objetivos 

Al crear objetivos para un emprendimiento se considera como algo esencial para 

tener éxito y lograr los objetivos propuestos, adicionalmente, es importante tener los 

esfuerzos hacia la misma dirección, se puede levantar estrategias, asignar recursos, 

evaluar recursos, disminuir incertidumbres, trato al cliente interno y externo. Los 

objetivos de marketing son: 

 Dar a conocer la marca al target específico. 

 Captar nuevos clientes. 

 Fidelizar clientes. 

 Aumentar ventas. 

Criterios de Marketing  

Ciclo de vida del producto  

Son todas las etapas de un producto, a partir que entra en el mercado hasta que 

llega a su etapa de retirarse. (Cerem Comunicación, 2018) 
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Figura 35. Ciclo de vida del producto 

Introducción. 

Lanzamiento de calzado personalizado hecho a la medida para damas y niños 

con asesoría en tendencia. La prioridad es dar a conocer la marca por medios digitales 

como primera etapa, ofrecer este producto de calidad ecuatoriana con un valor donde la 

inversión se recupere paulatinamente.  

Adicional, generar posicionamiento del servicio personalizado y sus bondades 

con presencia en ferias digitales de emprendimientos, apertura de tienda física 

manteniendo el protocolo de bioseguridad, campañas digitales en redes sociales, 

precios atractivos por lanzamientos de calzado personalizado. 

Crecimiento. 

Establecer un crecimiento en ventas, mediante captación y fidelización a los 

potenciales clientes, aumentando interés por el producto y calidad de servicio, así lograr 

recomendaciones de quienes ya han comprado. Levantar acciones en publicidad para 

mantener el ritmo de evolución, es decir una difusión a través de Instagram, Facebook, 

WhatsApp Business, Pág. Web informativo, mailing al segmento requerido para 

fidelización, y referidos del sector La Kennedy y sectores de Quito. 
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Madurez. 

Estabilizar las ganancias, consolidar el producto en el mercado de Quito, sector 

La Kennedy. Recalcar el servicio personalizado en el calzado y la atención, realizar 

nuevos modelos según compra del consumidor y aumentar beneficios para referidos. 

Declive. 

Monitorear las falencias del producto para que las ventas no se vean afectadas, 

de tal forma que la empresa se mantenga en el mercado aun cuando en esta etapa los 

precios deban mantener un plus en descuento. Retirar acciones de publicidad sin 

retorno y reforzar las fortalezas o los medios que generan más retorno. 

Formulación de Estrategias 

La estrategia empresarial es un plan para conseguir retos trazados como 

empresa, es liderado en varias ocasiones por la Gerencia quien guiará a su equipo de 

trabajo como hacer las cosas de forma eficaz y eficiente y al mismo tiempo tengan claro 

la estrategia del negocio. Es un aporte con ideas, experiencias, expectativas que se 

ponen en marcha para tomar decisiones o acciones aterrizadas, para un objetivo puntual 

dentro de la empresa o dentro de un área específica. (Staff deGerencia, 2018) 

Estrategia de venta del portafolio 

Se menciona que la estrategia de gestión de portafolio es esencial, para asegurar 

el éxito del emprendimiento a largo plazo. Parte de las estrategias de venta es la 

asesoría personalizada, local atractivo, página web y comunicación digital. 

Estrategia de precio 

Según las encuestas realizadas a las mujeres del segmento respectivo, el 51,90% 

está dispuesta a pagar por los zapatos personalizados un valor de $35 a $45, el 44,40% en 

un rango de $45 a $55 y el 3,80% en un rango de $55 a $65. Respecto al calzado de niños 

de $35 a $40. 
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Estrategia de distribución / cobertura 

El canal de distribución funcionará con la entrega directa al consumidor final, a 

través de distribución directa mediante la comunicación en redes sociales, página web y 

tienda física. Es importante mencionar que la modalidad de entrega en oficinas u 

hogares de clientes aplica para sectores cercanos a la Kennedy, entregas a domicilio en 

el sector. Adicionalmente, se brindará servicio a domicilio para todos los sectores de 

Quito incluyendo valles, todo manteniendo el protocolo de bioseguridad. 

Estrategia promocional 

El medio primordial para la difusión del producto será el digital, por medio de 

Instagram, Facebook, WhatsApp Business. La comunicación de la publicidad y 

promociones detallará toda la información de servicio para dar facilidades al 

consumidor final a posibles compradores. Parte de la estrategia promocional en una 

segunda etapa es pautar en buses sectorizados. 

Aplicaciones Marketing Mix Promocional 

El mayor objetivo del marketing mix es analizar el comportamiento de los  

mercados y de los consumidores para cierto producto o servicio, así generar estrategias 

de fidelización o retención. 

Producto / Servicio 

Analizar la aceptación del producto y demanda en el mercado. Para lo cual parte 

de las acciones será, el servicio al cliente personalizado con últimas tendencias, 

garantía de calidad 100% ecuatoriana, disponibilidad de varios modelos zapatos en taco 

y bajos, amabilidad y seguimiento de postventa. 

Precio / Políticas de precio 

Generar un plan para fortalecer la propuesta de valor del producto y su precio. 

Las acciones cuando se realice la apertura de local 10% de descuento en todos los 



65 

modelos que aplica en la segunda compra que realice el cliente, valor de zapatos rango 

de $30 a $45 para mujeres y de $29 a $32 para los niños. La modalidad de pago será en 

efectivo o transferencia, después que el cliente confirme su talla, modelo de zapato, se 

tomará las iniciales de preferencia para ser colocado en sus zapatos. Todos los pedidos 

tendrán un tiempo para entrega de tres días laborales en caso elija personalizar el 

calzado, aplicando en cada proceso el protocolo de bioseguridad.  

Plaza / canales de distribución 

Realizar un estudio técnico para determinar la capacidad de distribución. 

Pedido vía redes o tienda física se realiza entrega directa al cliente final. Fábrica provee 

el calzado 100% terminado, y empresa lo retira en fábrica cada 15 días para tener 

diferentes modelos y tallas disponibles, las mismas que estarán disponibles de forma 

virtual en la página web y en WhatsApp Business con catálogo cargado en este medio.  

Promoción 

Establecer las vías más idóneas para la promoción. Se activará una página web, 

para facilidad de información, tendencias para potenciales clientes vía WhatsApp 

Business, relación con clientes vía llamada telefónica, definición de imagotipo y slogan 

para branding.  El imagotipo presentado a continuación, ha sido seleccionado por el 

target potencial, donde se presentó tres opciones y con 43 votaciones eligieron el que se 

muestra continuación, lo destacan por su forma, tipografía, elegancia, tono de colores, 

fácil recordación y legible. 
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Figura 36. Imagotipo de emprendimiento opción 1 

Obtuvo 43 votaciones 

 

 

 

 

 

 

Figura 37. Imagotipo de emprendimiento opción 2 

Obtuvo 16 votaciones 

 

 

 

 

 

 

Figura 38. Imagotipo de emprendimiento opción 3 

Obtuvo 14 votaciones  
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Mercadeo directo. 

Diseñar acciones directas para captar al segmento de clientes. Se considera que 

realizar el mailing tiene las bondades de apertura inmediata, bases de datos segmentada 

y actualizada e impactos medibles. A través de llamadas telefónicas a los clientes para 

captación o fidelización. Punto de venta en local físico y virtual. 

Venta directa / fuerza de ventas / canal. 

Al conocer el canal comercial de preferencia de las mujeres de 15 a 50 años, se 

implementa tienda virtual en Instagram, Facebook y WhatsApp Businnes con 

contenidos semanales en tendencias, oferta de valor y servicio. La tienda física en el 

sector la Kennedy también se considera primordial para que los interesados aprecien el 

producto. 

Relaciones públicas / lobby. 

Captar y fidelizar relación con proveedores y clientes. Con la generación de un 

Free Press y relaciones con los clientes potenciales interesados en el producto ofertado. 

Además, mantener una relación con la fábrica como proveedor principal en calzado, el 

proveedor de fundas de plástico personalizadas con el logo de la empresa y el 

consumidor final. 

Publicidad (masiva, selectiva o de contenidos por redes sociales, influercer, 

embajadores de marca). 

Aterrizar los medios más adecuados según producto y presupuesto. Dentro de la 

planificación se realizará publicidad con Facebook, Instagram, mailing segmentado, 

Free Pres mediante propios o con asesoría, campañas WhatsApp Business. 

Estrategia de Diferenciación (Ventaja Competitiva y Valor Agregado) 

El valor agregado que se manejará para el emprendimiento es, tomar medidas de 

pie del futuro cliente, servicio personalizado en tendencias, elección de nombre y 
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apellido o iniciales para colocar en el calzado confirmado por el cliente. Permitirá tener 

una ventaja competitiva ya que la mayoría de empresas tiene falencia en servicio 

personalizado o no existe seguimiento de posventa. 

Resumen 

 En este capítulo se establecieron objetivos que permiten cubrir las aristas en 

Marketing y Publicidad, mediante el análisis del ciclo de vida y el mix promocional, 

verificando a detalle las 4P´S, sumando la estrategia de diferenciación se genera un 

alcance de performance y branding de los zapatos personalizados para damas y niños en 

Quito, sector la Kennedy. 
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Capítulo 4: Estudio Técnico 

En este capítulo se analiza el tamaño y la modalidad para la implementación del 

proyecto, análisis con matriz de localización, el diseño arquitectónico de la tienda física 

de diferentes perspectivas y su diseño del proceso productivo. El objetivo es determinar 

la capacidad del negocio como las tácticas a utilizar. 

Tamaño del Proyecto  

Constitución de sociedad por acciones simplificadas  

El emprendimiento se realizará mediante la modalidad SAS, es un tipo de 

compañía que puede constituirse por personas naturales o jurídicas, donde los trámites 

son simplificados y sin costo, fue aprobada en febrero del 2020 para impulsar 

emprendimientos con el propósito de activar la economía del país. (Superintendencia de 

Compañias Valores y Seguros, 2020) 

Determinar la unidad de medida del tamaño y análisis de la capacidad del 

negocio (considere capacidad instalada) 

De acuerdo al cálculo de la demanda y considerando a un trabajador como 

asesor en tendencias, el emprendimiento tendrá una capacidad instalada de 220 pares de 

zapatos mensuales, así la capacidad del negocio representa el 70% de la capacidad 

instalada, es decir 152 pares de zapatos mensuales para comercializar. Contará con dos 

categorías: la primera es de mujeres con zapatos estilo flats, tacón, botines, casuales y 

la categoría de niños con estilo casual y deportivo. 

Análisis de Localización 

El local estará localizado en Quito sector de la Kennedy, ubicado en la calle 

Remigio Romero y Cap. Ramón Borja muy cerca a la vía principal del sector, donde 

potenciales clientes generan una importante recurrencia de lunes a domingo en horas 

laborales e incluso después de las seis de la tarde. Existe alta circulación de mujeres y 
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niños, que es el target que se requiere para dar a conocer los zapatos personalizados. 

Actualmente, la recurrencia es muy similar que antes de la pandemia, la mayoría de 

locales están atendiendo con normalidad en horas y días. 

Tabla 13 

Matriz de Localización 

  

Kennedy 

 

Valle 

 

Sur 

 

  Calificación Ponderación Calificación Ponderación Calificación Ponderación 

Criterios de 

Análisis 

Peso 

      

Disponibilidad 

local 

50% 10 5 1 0,5 1 0,5 

Competencia 10% 10 1 5 0,5 5 0,5 

Transporte 15% 9 1,35 10 1,5 5 0,75 

Servicios básicos 15% 8 1,2 10 1,5 3 0,45 

Mercado 10% 10 1 2 0,2 9 0,9 

Total       100%   9,55   4,2   3,1 

 

Al aplicar la matriz de localización, en el sector la Kennedy, el Valle y el Sur, 

con una calificación y ponderación, más criterios de análisis respectivos como: 

disponibilidad del local, competencia, transporte, servicios básicos y mercado, refleja 

que el sector la Kennedy tiene una ponderación de 9,55, por lo tanto, justifica la 

elección del sector como el más adecuado para el emprendimiento. 

Ingeniería y/o Concepción Arquitectónica del Negocio 

El diseño interior es importante realizar de acuerdo a la tipología comercial, ya 

que esto forma parte para cumplir dos objetivos: primero llamar la atención al potencial 

clientes al ingresar a aquel lugar, llamados espacios de permanencia y segundo conectar 

directamente al producto que se va a vender, es decir generar un marketing visual. 



71 

 Figura 39. Perspectiva superior 

Esta perspectiva se aprecia el diseño completo y distribución de la tienda física 

de zapatos, desde un enfoque superior, donde se observa el ingreso, escaparate frontal, 

zona de zapatos, espejo, caja, mobiliario posterior, banco para clientes y baño. 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 40. Perspectiva interior uno 
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Figura 41. Perspectiva interior dos 

 Estas perspectivas interiores se visualiza la circulación y ubicación de los 

diferentes mobiliarios como: el escaparate en la parte frontal, los exhibidores de zapatos 

en los laterales, caja, banca y los diferentes complementos decorativos que suman al 

diseño del local, además cuenta con las respectivas medidas sanitarias post covid-19 

como la bandeja de desinfección, gel y alcohol antiséptico. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 42. Fachada exterior 
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Esta perspectiva es del exterior a la tienda de zapatos desde la calle. 

Descripción de la Tecnología del Negocio, Procesos Negocio y su Nivel de Acceso  

Una vez que la persona visita la tienda, es atendido por un asesor en tendencias, 

para aconsejarle en últimos estilos de modelos y colores, posterior tomar la medida del 

pie con un medidor de pie en centímetros para conocer la talla exacta e indicarle al 

cliente con el modelo elegido, y mencionarle sobre la personalización con la técnica de 

sublimado con las iniciales de su nombre o apellido, existirán muestras con la 

personalización en varios zapatos. El cliente elijará el modelo y color que más sea de su 

agrado, posterior se brinda la opción de personalizar los zapatos con las iniciales de su 

nombre o apellido, en letras mayúsculas o minúsculas en color negro, marrón o blanco 

o el que sea de su preferencia.   

En caso que el cliente no desee la personalización la entrega será inmediata, si el 

cliente accede a la personalización deberá elegir las iniciales de su nombre o apellido 

para sublimar los zapatos, la entrega será en un lapso de hasta tres días laborales, para 

posteriormente ser colocados dentro de una funda con logo de la empresa y ser 

despachado el pedido para la entrega al cliente. También se realizarán entregas a 

domicilio dentro de Quito y Valles respetando el protocolo de bioseguridad. 



74 

Diseño del Proceso Productivo 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 43. Flujograma 

Resumen  

El tamaño del proyecto es apto para realizarlo bajo la modalidad SAS y su 

matriz de localización tiene una ponderación relevante del 9,55 que demuestra la 

elección adecuada para la tienda física en el sector. Adicional, considerando que de las 

73 mujeres encuestadas el 58,90% se mantiene en que desea comprar de zapatos en 

tienda física. La parte arquitectónica se desarrolló en el programa AutoCad con los 

colores del logo de la empresa y la distribución de las secciones, para dar realce a la 

realidad del local. 
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Capítulo 5: Modelo Organizacional  

En este capítulo, se plasma la idea de la estructura organizacional y perfiles de 

los cargos requeridos para el emprendimiento, también, las normativas a seguir para la 

constitución de la empresa que exige las leyes respectivas. 

El diseño organizacional es un elemento administrativo, que tiene el objetivo de 

ordenar jerárquicamente la estructura a nivel de cargos o posiciones dentro de una 

empresa. Es un modelo seleccionado por la misma empresa para aplicarlo según su 

propia identidad corporativa. (Louffat , Acerca de nosotros: A. Conexión Esan, 2017) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 44. Estructura Organizacional 

La estructura del emprendimiento estará constituida por el Administrador, el 

Asesor en tendencias y el asesor contable bajo la figura de servicios profesionales. 

Diseño de Perfiles Profesionales del Personal de la Organización  

 La estructura organizacional es fundamental dentro de un emprendimiento, para 

desarrollar con eficiencia y eficacia cada objetivo y mantener un orden de 

cumplimiento de actividades y metas.  
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Título del puesto: Administrador  

Propósito del puesto: Administrar emprendimiento, producto y personal. 

Experiencia requerida: tres a cinco años. 

Disponibilidad: tiempo completo. 

Funciones:  

• Análisis de Procesos.  

• Coordinación y procesamiento de pedidos.  

• Atención de reclamos. 

• Servicio Post venta.  

• Coordinación con las áreas responsables de la comercialización, producción, 

almacenamiento y despacho. 

• Análisis del inventario disponible.  

Requisitos y Competencias:  

• Título de tercer nivel en carrera universitaria en la carrera comercial o administración 

de empresas. 

• Disponibilidad para viajar dentro del país. 

• Capacidad para trabajo en equipo.  

• Conocimiento de marketing para acciones para branding y performance.  

• Proyección de ventas.  

Título del puesto: Asesor en tendencias 

Propósito del puesto: Asesor al cliente en su compra de zapatos.  

Experiencia requerida: dos a tres años.  

Disponibilidad de tiempo: medio tiempo. 

Funciones:  

• Recibir a clientes en el local. 
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 • Asesorar a cliente en tendencias de calzado.  

• Administrar a clientes interesados en línea. 

 • Tomar pedidos y solicitar para la personalización, de forma presencial y en línea. 

• Solicitud de facturación y cobranza.  

• Manejo y reporte de pedidos para despachos. 

 • Análisis estrategias de campañas para clientes. 

 Requisitos y Competencias:  

• Estudiante o egresado de tercer nivel en la carrera comercial. 

• Comunicación asertiva. 

• Excelente relación interpersonal. 

 • Conocimiento en tendencias o moda. 

 • Orientación al cliente.  

• Organización. 

 • Honestidad.  

Gerencia de Recursos Humanos 

El departamento de Recursos Humanos, es vital dentro de una empresa, ya que 

la empresa está formada por profesionales de diferentes necesidades o realidades, el 

trato al cliente interno por parte de la empresa y su contentamiento permitirá que el 

personal que desarrolle eficientemente. Mantener trabajadores identificados con la 

empresa e ir sumando más perfiles de acuerdo a las vacantes que se deben cubrir ya sea 

por salida de personal o crecimiento. (Solmicro, 2018) 
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Análisis de subsistemas 

Políticas de selección, contratación, capacitación, remuneración, evaluación 

de desempeño. 

Para la selección del Asesor en tendencias se activará un aviso en el portal de 

Jobs Por Fin Empleo.com de forma gratuita, donde las personas que cumplan con el 

perfil postularán voluntariamente. El Administrador se encargará de realizar las 

entrevistas a los cinco candidatos preseleccionados y se les aplicará evaluaciones 

psicométricas, se elegirán tres de los mejores candidatos y uno de ellos será contratado.  

Se le brindará capacitación y acceso a cursos o eventos de tendencias dentro de 

país. La remuneración será con una base de 200 dólares por medio tiempo con 

beneficios de ley. Trabajo que será evaluado durante los tres primeros meses respecto al 

trato al cliente externo, nivel de cierres y compromiso e interés a favor de la empresa. 

Análisis del Marco Normativo 

Constitución de la empresa  

Según una guía emitida por la Superintendencia de Compañías Valores y 

Seguros, detalla los siguientes requisitos para constituir una SAS: 

1. Certificado electrónico del accionista (firma electrónica).  

2. Reservar de la denominación   

3. Contrato privado o escritura.  

4. Nombramiento(s).  

5. Petición de inscripción con la información necesaria para el registro del 

usuario en el sistema, esto es:  

a. Tipo de solicitante.  

b. Nombre completo.  

c. Número de identificación.  
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d. Correo electrónico. 

 e. Teléfono convencional y/o teléfono celular. 

 f. Provincia.  

g. Ciudad.  

h. Dirección. 

6. Copia(s) de cédula o pasaporte. 

Pasos para constituir una SAS 

1. Crear reserva de denominación.  

a. Ingresar al portal www.supercias.gob.ec. 

b. Ingresar al Portal de Trámites - Sector Societario.  

c. Ingresar usuario y clave, escoger la opción Reserva de Denominación. 

d. Ingresar a la Opción Constitución.  

e. Seguir los pasos indicados en dicho proceso, escogiendo tipo de 

compañía S.A.S.  

f. Terminado el proceso imprimir la reserva.  

2. Descargar formato de documentos: contrato, nombramiento, formularios de 

registro. 

a. Ingresar al portal www.supercias.gob.ec 

b. Ingresar a Guías del Usuario y descargar los formatos y documentos 

requeridos.  

c. Llenar la información solicitada en los documentos descargados.  

3. Enviar a la cuenta de correo electrónico de la oficina correspondiente, los 

documentos obligatorios. 

a. Solicitud de Constitución.  

http://www.supercias.gob.ec/
http://www.supercias.gob.ec/
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b. Un archivo PDF que contenga Contrato Privado / Escritura + Reserva 

debidamente firmado electrónicamente.  

c. Un archivo PDF por cada nombramiento, debidamente firmado 

electrónicamente.  

d. Un archivo PDF que contenga los formularios de registro de los 

accionistas y administradores y la copia de las respectivas cedulas o 

pasaportes.  

4. Con la solicitud recibida se creará un trámite de constitución de SAS, la 

información referente al inicio del proceso de constitución será enviada al 

correo electrónico del solicitante. 

5. El trámite será revisado y gestionado por el área de registro de Sociedades, 

durante dicha gestión ser necesario se enviará correos electrónicos al solicitante 

para subsanar cualquier observación del proceso. De no existir observaciones o 

luego sede ser superadas, se procederá a generar las razones de inscripciones del 

contrato o escritura y de o los nombramientos según sea el caso. 

6. Se procederá a comunicar vía correo electrónico al solicitante la finalización 

del proceso con toda la información referente a la nueva compañía constituida 

adjuntándose las razones de inscripciones correspondientes. 

¿Cómo obtener la firma electrónica para constituir una S.A.S.? 

Existen entidades de certificación de información y servicios relacionados 

acreditados para emitir firmas electrónicas autorizadas, en donde deberán seguir los 

pasos señalados en las guías elaboradas en:  

1. Banco Central del Ecuador (por medio de Registro Civil del Ecuador): 

https://www.registrocivil.gob.ec/certificado-de-firma-electronica/ 

https://www.eci.bce.ec/solicitud-de-certificado-requisitos  

https://www.eci.bce.ec/solicitud-de-certificado-requisitos
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2. Security Data, Seguridad en Datos y firma Digital S.A.: 

https://www.securitydata.net.ec/  

3. ANFAC Autoridad de Certificación C.A. https://www.anf.es/ec.  

4. Consejo de la Judicatura https://www.icert.fje.gob.ec/. 

(Superintendecia de Compañías, 2020) 

Entes reguladores, principales disposiciones y regulaciones al negocio 

Municipio del Distrito Metropolitano de Quito. 

La patente municipal es un requisito indispensable a cumplir para quienes 

ejercen actividades económicas en el Distrito Metropolitano de Quito, es un tributo que 

se paga anualmente, se aplica a personas a naturales y jurídicas obligadas o no a llevar 

contabilidad, y también a sociedades nacionales o extranjeras que tienen actividades 

comercial, industrial, financiera, inmobiliaria y profesional nuestra ciudad.  

Mediante el Municipio Metropolitano de Quito se obtiene la autorización de la 

patente y permisos requeridos para a empresa. (Agencia Metropolitana de Control 

Quito , 2020) 

Superintendencia de Compañías, Valores y Seguros. 

La Superintendencia de Compañías, Valores y Seguros es el organismo técnico, 

con autonomía administrativa y económica, que vigila y controla la organización, 

actividades, funcionamiento, disolución y liquidación de las compañías y otras 

entidades en las circunstancias y condiciones establecidas por la Ley. Es indispensable 

para la creación del nombre de la empresa y controles. (Supercias, 2020) 

Servicio de Rentas Internas SRI. 

Se asegura que las empresas activas que generan una actividad económica, se 

encuentren al día en los cumplimientos tributarios y así no reciban multas establecidas 

por el SRI. (SRI, 2020) 

https://www.securitydata.net.ec/
https://www.anf.es/ec
https://www.icert.fje.gob.ec/
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Resumen 

En este capítulo se realizó el diseño de perfiles del Administrador y Asesor de 

Tendencia, con cada una de sus competencias, requisitos y experiencia. Culminando 

este capítulo con el análisis de marco normativo, respecto a los requisitos para la 

constitución de la empresa y los entes reguladores del giro de negocio de calzado. 
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Capítulo 6: Evaluación Financiera del Proyecto 

En este capítulo se presenta la inversión inicial para el emprendimiento con 

datos y cálculos reales donde, se aplican las fórmulas respectivas. Se muestra los costos 

y gastos mensuales, ingresos por ventas, depreciaciones, gastos de constitución, capital 

de trabajo, costos fijos costos variables, evaluación financiera punto de equilibrio, 

estado de resultados, flujo de caja. Todo anteriormente detallado permitirá confirmar la 

viabilidad financiera para el proyecto. 

Costos de Inversión 

Los costos de inversión, llamados también costos pre-operativos, corresponden 

a aquellos que se incurren en la adquisición de los activos necesarios para poner el 

proyecto en funcionamiento o ponerlo en marcha. Son todos aquellos costos que se dan 

desde la concepción de la idea que da origen al proyecto hasta poco antes de la 

producción del primer producto o servicio. (ESAN, 2016) 

Tabla 14 

Inversiones fijas 

Item 

 

 

 

Descripción 

 

 

 

Cantidad 

 

 

 

Costo Unitario 

 

 

 

Costo Total 

 

 

 

Muebles y enseres Silla  1  $15,00   $15,00  

Muebles y enseres Mesa 1  $10,00   $10,00  

Muebles y enseres Taburete 1  $10,00   $10,00  

Muebles y enseres Estantería 2  $107,50   $215,00  

Muebles y enseres Anaqueles 2  $50,00   $100,00  

Equipo de computación Laptop 1  $300,00   $300,00  

Equipo de computación Impresora 1  $250,00   $250,00  

Equipo de comunicación Celular 1  $80,00   $80,00  

Total      $822,50  $980,00  
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Tabla 15 

Depreciaciones 

Item 

 

 

 

 

Tiempo de 

depreciación 

 

  

 

Costo 

Unitario 

 

 

 

Valor 

residual 

 

 

 

Valor a 

depreciar 

 

 

 

Depreciación 

anual 

 

 

 

Depreciación 

mensual 

 

 

 

Muebles y enseres 10 años   $192,50   $19,25   $173,25  

                  

$17,33  

                    

$1,44  

Equipo de 

computación y 

comunicación 3 años   $630,00   $31,50   $598,50  

                

$199,50  

                  

$16,63  

Total           $18,07  

 

Tabla 16 

Gastos de constitución y organización 

Item 

 

 

 

 

Valor 

Amortizable 

 

 

 

Tiempo de 

Amortización  

 

 

 

Amortización 

anual 

 

 

 

Amortización 

mensual 

 

 

 

Gastos de constitución: 

Honorarios, gastos notariales, 

firma electrónica y demás 

certificados 

                           

$400,00  

 

 3 años   

                

$133,33  

                      

$11,11  

Patente o permiso de 

funcionamiento  

                           

$100,00  

  

3 años   

                  

$33,33  

                        

$2,78  

Total 

                           

$500,00  

 

    

                      

$13,89  
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Cálculo Demostrativo del Capital de Trabajo 

Es la cantidad de recursos financieros para que el emprendimiento sea posible, 

es decir los activos para que a corto plazo pueda activar sus actividades. (Gerencie, 

2020) 

Fórmula capital de trabajo 

 

 

 

 

Tabla 17 

Inversión inicial 

Item 

 

 

 

Descripción 

 

 

 

Cantidad 

 

 

 

Costo Unitario 

 

 

 

Costo Total 

 

 

 

Muebles y enseres Silla  1  $15,00   $15,00  

Muebles y enseres Mesa 1  $10,00   $10,00  

Muebles y enseres Taburete 1  $10,00   $10,00  

Muebles y enseres Estantería 2  $107,50   $215,00  

Muebles y enseres Anaqueles 2  $50,00   $100,00  

Equipo de computación Laptop 1  $300,00   $300,00  

Equipo de computación Impresora 1  $ 250,00   $250,00  

Equipo de comunicación Celular 1  $80,00   $80,00  

Capital de trabajo     $10.015,77  

Total        $10.995,77  

 

CT=  Costos y gastos anuales *días de desface 

                             360   

CT= 60.094,64*60 

               360 

CT= 10.015,77 
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Costos de Operación y Mantenimiento 

Son todos los valores o costos económicos que una empresa debe cubrir 

mensualmente, donde independientemente de las ventas es un valor que se necesita para 

que la empresa siga operando. (Numdea, 2019) 

Tabla 18 

Costos y gastos mensual y anual 

Descripción 

 

 

 

Valor 

 

 

Zapatos mujeres y niños  $3.169,50  

  

Gastos Administrativos  

Arriendo  $250,00  

Servicios agua y luz  $25,00  

Plan celular   $20,00  

Envíos  $50,00  

Funda de zapatos  $50,00  

Sueldo Administrador  $677,42  

Suministros de oficina  $20,00  

Útiles de limpieza y bioseguridad  $40,00  

Servicio de contabilidad  $100,00  

Otros gastos menores  $50,00  

  

Gasto de ventas  

Sueldo de Asesor  $290,97  

Publicidad  $265,00  

  

Total mensual 

Total anual 

 $5.007,89  

 $60.094,64 
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Tabla 19 

Fuentes de financiamiento 

Descripción 

 

 

 

 

Valor  

 

 

 

 

Plazo en 

meses 

 

 

 

 Cuota mensual 

 

 

  

 

 Porcentaje 

 

  

 

 

Inversión propia  $5.995,77    55% 

Institución Financiera Ban 

Ecuador  $5.000,00  36  $174,56  45% 

Total  $10.995,77      100% 

 

Las fuentes de financiamiento serán, el 55% de inversión propia y el 45% 

mediante un préstamo en la institución financiera Ban Ecuador, con una tasa efectiva 

del 16,42% a 3 años plazo. Ver tabla de amortización en el apéndice D. 

Tabla 20 

Cantidad de ventas mensual y anual 

Categoría 

 

 

 

 

Estilo 

 

 

 

 

Cant.  

Mensual 

 

 

 

Cant. Venta mensual 

 

 

 

 

Venta anual 

 

 

 

 

Anual 

  

Mujer Flats 17 204  $535,50  $6.426,00 

Mujer Botines  50 600  $2.200,00  $26.400,00 

Mujer Tacones  16 192  $560,00  $6.720,00 

Mujer Casuales 16 192  $512,00  $6.144,00 

Niños Deportivos 28 336  $826,00  $9.912,00 

Niños Casuales 25 300  $787,50  $9.450,00 

  Total 152 1824  $5.421,00  $65.052,00 
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Tabla 21 

Presupuesto de ventas semestral 

Detalle  

 

 

 

 Mes 1 

 

  

 

 Mes 2  

 

 

 

 Mes 3  

 

 

 

 Mes 4  

 

 

 

 Mes 5  

 

 

 

 Mes 6  

 

 

 

Flats   $535,50   $535,50   $535,50   $535,50   $535,50   $535,50  

Botines   $2.200,00   $2.200,00   $2.200,00   $2.200,00   $2.200,00   $2.200,00  

Tacones    $560,00   $560,00   $560,00   $560,00   $560,00   $560,00  

Casuales mujer   $512,00   $512,00   $512,00   $ 512,00   $512,00   $512,00  

Deportivos niños   $826,00   $826,00   $826,00   $826,00   $826,00   $826,00  

Casuales niños   $787,50   $787,50   $ 787,50   $787,50   $787,50   $787,50  

Total   $5.421,00   $5.421,00   $5.421,00   $5.421,00   $5.421,00   $5.421,00  

Ventas  $5.421,00   $5.421,00   $5.421,00   $5.421,00   $5.421,00   $5.421,00  

Costo de Ventas  $3.169,50   $3.169,50   $3.169,50   $3.169,50   $3.169,50   $3.169,50  

Utilidad de Ventas  $2.251,50   $2.251,50   $2.251,50   $2.251,50   $2.251,50   $2.251,50  

Gastos Operativos  $1.906,08   $1.906,08   $1.906,08   $1.906,08   $1.906,08   $1.906,08  

Utilidad   $345,42   $345,42   $345,42   $345,42   $345,42   $345,42  

 

Cálculo Demostrativo y Análisis del Punto de Equilibrio  

El punto de equilibrio se calculó considerando el CVU promedio y PVU 

promedio de los seis modelos de zapatos que se comercializarán. 

Tabla 22 

Costos fijos 

Descripción 

 

 

 

Valor mensual 

 

 

 

Valor anual 

 

 

 

Arriendo  $                       250,00   $                     3.000,00  

Servicios agua y luz  $                         25,00   $                        300,00  

Plan celular   $                         20,00   $                        240,00  

Publicidad  $                       265,00   $                     3.180,00  

Sueldos  $                       968,39   $                   11.620,68  

Suministros de oficina  $                         20,00   $                        240,00  

Útiles de limpieza y bioseguridad  $                         40,00   $                        480,00  

Servicio de contabilidad  $                       100,00   $                     1.200,00  

Intereses de préstamo  $                         35,17   $                        422,04  

Amortización  $                         13,89   $                        166,67  

Depreciación  $                         18,07   $                        216,83  

Otros gastos menores  $                         50,00   $                        600,00  

Total  $                    1.805,52   $                   21.666,21  
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Tabla 23 

Costos variables 

Descripción 

 

 

 

Valor mensual 

 

 

 

Valor anual 

 

 

 

Zapatos mujeres y niños  $3.169,50   $38.034,00  

Funda de zapatos  $50,00   $600,00  

Envíos  $50,00   $600,00  

Total  $3.314,50   $39.234,00  

 

Cálculo del punto de equilibrio 

Datos:  

Costos Fijos  $    21.666,21 

CVU  $         19,17  

PVU  $         33,92 

PE  $         60,28  

 

PeQ= Costos fijos / (Precio−Costo variable unitario) 

PE= 21.666,21 

 33,50 - 19,17 

PE= 21.666,21 

 14,75 

PE= 1.468,90 

 

Pe$= Costos fijos / 1- (Costos variables / ingresos totales) 

PE= 21.666,21 

 1- (3.269,50/5.421) 

PE= 21.666,21 

 1 - 0,60 

PE= 21.666,21 

 0,40 

PE=  $54.591 
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En conclusión, el emprendimiento debe generar al menos 1.468 ventas en pares 

de zapatos al año, para obtener un ingreso de $54.591 para poder cubrir sus gastos y 

costos durante su primer año de operación. 

Evaluación Financiera  

La evaluación financiera es una averiguación profunda respecto al flujo y los 

riesgos que se deben considerar, para establecer el rendimiento de la inversión que se 

realizará para un proyecto. (Lyn O'Neil, 2018) 

Análisis y determinación de la tasa de descuento del proyecto  

La tasa de descuento es el interés que se exige a una alternativa de inversión que 

se considera rentable. La tasa de descuento, se determinará mediante el cálculo del 

Costo Promedio Capital, ya que este proyecto tiene un costo del capital propio más el 

costo de la deuda. 
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Tabla 24 

Flujo de caja 

ENTRADA DE EFECTIVO 

 

 

 

 

Año 0 

 

 

 

 

Año 1 

 

 

 

 

Año 2 

 

 

 

 

Año 3 

 

 

 

 

Año 4 

 

 

 

 

Año 5 

 

 

 

 

Venta de zapatos  $  -     $65.052,00   $65.052,00   $65.052,00  

 

$65.052,00  

 

$65.052,00  

Al contado  $  -     $65.052,00   $65.052,00   $65.052,00  

 

$65.052,00  

 

$65.052,00  

A crédito  $  -     $   -     $  -     $ -     $ -     $  -    

TOTAL DE ENTRADAS 

DE EFECTIVO   $  -     $66.360,00   $66.360,00   $66.360,00  

 

$66.360,00  

 

$66.360,00  

                

SALIDAS DE EFECTIVO  $   -     $   -     $  -     $ -     $  -     $ -    

Compra de Inventario  $  -     $38.034,00  

 

$38.034,00  

 

$38.034,00  

 

$38.034,00  

 

$38.034,00  

Al contado  $  -     $38.034,00  $38.034,00  $38.034,00  $38.034,00  $38.034,00  

A crédito  $  -     $    -     $  -     $   -     $  -     $ -    

       

GASTOS 

OPERACIONALES Y 

FINANCIEROS  $  -     $22.482,68   $22.482,68   $22.482,68  

 

$22.482,68  

 

$22.482,68  

Gastos Administrativos  $  -    $15.389,04   $15.389,04   $15.389,04  

 

$15.389,04  

 

$15.389,04  

Arriendo  $  -     $3.000,00   $3.000,00   $3.000,00   $3.000,00   $3.000,00  

Servicios agua y luz  $  -     $300,00   $300,00   $300,00   $300,00   $300,00  

Plan celular   $  -     $240,00   $240,00   $240,00   $240,00   $240,00  

Envíos  $  -     $600,00   $600,00   $600,00   $600,00   $600,00  

Funda de zapatos  $  -     $600,00   $600,00   $600,00   $600,00   $600,00  

Sueldo Administrador  $  -     $8.129,04   $8.129,04   $8.129,04   $8.129,04   $8.129,04  

Suministros de oficina  $  -     $240,00   $240,00   $240,00   $240,00   $240,00  

Útiles de limpieza y 

bioseguridad  $  -     $480,00   $480,00   $480,00   $480,00   $480,00  

Servicio de contabilidad  $  -     $1.200,00   $1.200,00   $1.200,00   $1.200,00   $1.200,00  

Otros gastos menores  $  -     $600,00   $600,00   $600,00   $600,00   $600,00  

Gasto de ventas  $  -     $6.671,60   $6.671,60   $6.671,60   $6.671,60   $6.671,60  

Sueldo de Asesor  $  -     $3.491,60   $3.491,60   $3.491,60   $3.491,60   $3.491,60  

Publicidad  $  -     $3.180,00   $3.180,00   $3.180,00   $3.180,00   $ 3.180,00  

Gastos financieros  $  -     $422,04   $422,04   $422,04  $    -     $    -    

Intereses préstamo   $  -     $422,04   $422,04   $422,04  $    -     $    -    

TOTAL SALIDAS DE 

EFECTIVO   $  -     $60.516,68   $61.516,68   $61.516,68  

 

$61.516,68  

 

$61.516,68  

        

FLUJO OPERACIONAL   $  -     $4.535,32    $4.535,32   $4.535,32 $4.535,32   $4.535,32 

       

(-) Inversión Inicial $-10.995,77   $        -   $  -     $  -     $   -     $   -    

(-) Pago préstamo $  -  $1.420,64   $1.653,89   $1.925,46   $   -     $    -    

        

FLUJO NETO  $-10.995,77   $ 3.114,68   $ 2.881,43   $2.609,86   $4.535,32   $4.535,32  
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Fórmula TMAR simple 

Fórmula y datos. 

TMAR simple: (tp*i) + tp + i 

Tasa pasiva de interés: tp (5,82%) 

Inflación acumulada: i (2,83%) 

= (5,82%*2,83%) + 5,82%+2,83% 

= 0,16% + 8,65% 

= 8,81% 

Fórmula TMAR mixta 

Fórmula y datos. 

TMAR mixta: t1 + t2 

Tmar simple * % capital propio = t1  

Tasa de crédito * % deuda = t2 

Tasa de crédito: 16,20% 

Capital propio: $6.995,77 (55%) 

Préstamo: $5.000,00 (45%) 

Tmar simple 8,81%*55% = 4,81% 

Tmar mixta 16,20%*45% = 7,37% 

Tasa de descuento 4,81%+7,37% = 12,17% 
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Cálculo y análisis de indicadores de rentabilidad (VAN, TIR, Período de 

recuperación)  

VAN. 

El Valor actual Neto es utilizado por los inversionistas para comparar importes 

de diferentes períodos y conocer las distintas oportunidades de inversión a considerar 

respecto su rentabilidad. (Startupguide, 2019) 

Fórmula: VAN = ΣFNA - Inversión inicial  

TIR. 

La Tasa Interna de Retorno es utilizada para averiguar si un proyecto 

determinado es rentable o no. (ESAN, 2019) 

Fórmula TIR = t1+ (t2−t1) * VAN 1 / VAN1 - VAN2  

Período de recuperación. 

 El PIR es un indicador de tiempo, donde refleja el tiempo que tomará recuperar 

el total de la inversión a valor presente. (ESAN, 2017) 

Fórmula PRI = a + (b - c) 

                               -------  

                                   d 

Tabla 25 

VAN, TIR, Período de recuperación 

Año 0 

 

 

 

Año 1 

 

 

 

Año 2 

 

 

 

Año 3 

 

 

 

Año 4 

 

 

 

Año 5 

 

 

 

 $-10.995,77   $3.114,68   $2.881,43   $2.609,86   $4.535,32   $4.535,32  

 $-10.995,77   $ -7.881,09   $-4.999,66   $-2.389,80   $2.145,52   $6.680,84  

            

VAN $1.192,96     

TIR 16,60%     
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Se logra reconocer que el proyecto es factible, arroja un VAN de $1.192,96 y 

una TIR del 16,60%, se recuperaría la inversión en el transcurso del cuarto año. El 

VAN es mayor a cero y la TIR es mayor a la tasa de descuento (12,17%). 

Tabla 26 

Flujo acumulado 

Flujo acumulado 

 

 

 

Año 0  $-10.995,77   $-10.995,77  

Año 1  $3.114,68  $-7.881,09 

Año 2  $2.881,43  $-4.999,66 

Año 3  $2.609,86   $-2.389,80 

Año 4  $4.535,32   $2.145,52  

Año 5  $ 4.535,32  $6.680,84 

 

Balance del proyecto 

QuAdrans menciona que, la importancia de los estados financieros en una 

empresa es para: facilitar la toma de decisiones, permite conocer el progreso financiero 

del negocio, brinda información sobre la liquidez de la empresa y accede a saber que se 

cumplirá lo acordado, comprueba si el pago de contribuciones e impuestos se ha 

liquidado. (Quadrans, 2019) 

A continuación, se presentan los estados financieros del emprendimiento, que 

corresponden al estado de resultados proyectado, estado de situación financiera inicial y 

estado de situación financiera proyectado. 
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Tabla 27 

Estado de resultados proyectado 

Estado de Resultados 

Elizabeth Calzature 

(Expresado en US $ dólares estadounidenses) 

 

 

          

 Año 1  Año 2  Año 3  Año 4  Año 5 

Ingresos Operacionales           

Ventas  $65.052,00   $65.052,00   $65.052,00   $65.052,00   $65.052,00  

(-) Costo de Ventas  $38.034,00   $38.034,00   $38.034,00   $38.034,00   $38.034,00  

(=) Utilidad en ventas  $27.018,00   $27.018,00   $27.018,00   $27.018,00   $27.018,00  

          

Gastos de administración y de 

ventas $22.060,64   $22.060,64   $22.060,64   $22.060,64   $22.060,64  

          

Resultado en operación $4.957,36   $4.957,36   $4.957,36   $4.957,36   $4.957,36  

(-) Depreciaciones $234,15   $234,15   $234,15   $234,15   $234,15  

Otros ingresos (egresos) $0  $0  $0  $0  $0 

Intereses financieros $0  $0  $0  $0  $0 

Gastos financieros $-685,88   $-455,25   $-187,25   $0     $0    

Total otros ingresos (egresos) $ -685,88   $-455,25   $ -187,25   $0     $0    

          

Resultado antes de impuesto 

a la renta $4.271,48   $4.502,11   $4.770,11   $4.957,36   $4.957,36  

          

Impuesto a la renta $1.301,04   $1.301,04   $1.301,04   $1.301,04   $1.301,04  

          

Utilidad neta del periodo $2.736,29    $2.966,92    $3.234,92    $3.422,17    $3.422,17  
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Tabla 28 

Estado de situación financiera inicial 

Estados de Situación Financiera Inicial 

Elizabeth Calzature 

(Expresado en US $ dólares estadounidenses)  

  

 

    

 ACTIVO      

 Activo Corriente     $10.015,77  

 Bancos   $6.846,27    

 Inventario   $3.169,50    

 Activo Fijo      $980,00  

 Maquinaria   $300,00    

 Equipo de Computación    $330,00    

 Equipo de Comunicación    $350,00     

 Muebles de Oficina      $10.995,77  

 TOTAL ACTIVO     

    

 PASIVO     $1.423,58  

 Pasivo Corriente   $1.423,58    

 Préstamo bancario     $3.576,42  

 Pasivo Largo Plazo   $3.576,42     

 Préstamo bancario      $5.000,00  

 TOTAL PASIVO     

    

 PATRIMONIO     $5.995,77  

 Capital  $5.995,77    

     

 TOTAL PASIVO + PATRIMONIO   $10.995,77 
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Tabla 29 

Estado de situación financiera proyectado 

Elizabeth Calzature 

Estado de Situación Financiera 

(Expresado en US $ dólares estadounidenses) 

 

 

  Inicial    Año 1   Año 2   Año 3   Año 4    Año 5 

ACTIVOS            

ACTIVO CORRIENTE            

Bancos 

 

$10.995,77    $4.036,96    $7.003,88   

 

$10.238,80   

 

$13.660,97   

 

$17.083,14  

Inventario de mercaderías $        -      $9.486,23    $7.628,51    $5.770,79    $5.802,29    $ 5.833,79  

Total Activos Corrientes 

 

$10.995,77   

 

$13.523,19   

 

$14.632,39   

 

$16.009,59   

 

$19.463,26   

 

$22.916,93  

            

ACTIVOS NO CORRIENTES            

Activo fijo $       -      $980,00    $980,00    $980,00    $980,00    $980,00  

(-) Depreciación Acumulada 

Activo Fijo $       -      $ -231,00    $ -462,00    $ -693,00    $ -724,50    $-756,00  

Total Activos No Corrientes $       -      $749,00    $518,00    $287,00    $255,50    $224,00  

TOTAL DE  ACTIVOS : 

 

$10.995,77   

 

$14.272,19   

 

$15.150,39   

 

$16.296,59   

 

$19.718,76   

 

$23.140,93  

            

PASIVOS            

PASIVOS CORRIENTES            
Cuentas y documentos por 

pagar $      -      $2.088,72    $2.088,72    $     -      $       -      $       -    

Otras obligaciones corrientes $      -      $1.301,04   

 $       

1.301,04    $1.301,04    $1.301,04    $1.301,04  

Otros pasivos corrientes $      -      $      -      $       -      $      -      $        -      $       -    

Total Pasivos Corrientes $      -      $3.389,76    $3.389,76    $1.301,04    $1.301,04    $1.301,04  

            

PASIVOS NO CORRIENTES            

Préstamos bancarios por pagar $5.000,00    $2.088,72    $      -      $      -      $       -      $       -    

Total Pasivos No Corrientes $5.000,00    $2.088,72    $       -      $      -      $       -      $       -    

            

TOTAL DE  PASIVOS : $5.000,00    $5.478,48    $3.389,76    $1.301,04    $1.301,04    $ 1.301,04  

            

PATRIMONIO NETO            

Capital $5.995,77    $5.995,77    $5.995,77    $5.995,77    $5.995,77    $5.995,77  

Reservas $     -      $270,79    $567,48    $890,97    $1.198,97    $1.541,18  

Resultados Acumulados $     -      $     -      $2.437,15    $5.107,38    $8.018,81   

 

$11.132,98  

Resultado del ejercicio $     -      $2.437,15    $2.670,23    $2.911,43    $3.114,17    $3.079,96  

            

TOTAL DE  PATRIMONIO : $5.995,77    $8.703,71   

 

$11.670,63   

 

$14.905,55   

 

$18.327,72   

 

$21.749,89  

            
TOTAL PASIVOS Y 

PATRIMONIO 

 

$10.995,77   

 

$10.792,43   

 

$11.670,63   

 

$14.905,55   

 

$18.327,72   

 

$21.749,89  
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Resumen 

Los costos, inversiones y gastos administrativos para el emprendimiento 

presentado serán de $10.995,77, esto permitirá tener una proyección financiera con un 

panorama lo más favorable posible. La inversión fija mensual es de $980, las 

depreciaciones en muebles y enseres a 10 años y equipos de computación y 

comunicación a 3 años, los gastos de constitución y organización suman $500. Se 

calcula un capital de trabajo de $10.015,77 y una inversión inicial de $10.995,77 que 

será financiada el 45% mediante préstamo bancario y el 55% restante con inversión 

propia. Los costos y gastos anuales son de $60.094,64, los costos fijos anuales son de 

$21.666,21 y los costos variables son de $39.234. Se alcanza el punto de equilibro en 

unidades al vender 1.824 pares de zapatos al año, lo que equivale a $54.591 dólares. 

Las ventas anuales de zapatos en el escenario optimista son de $65.052, el VAN es de 

$1.192,96 y la TIR es del 16,60%. 
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Capítulo 7: Conclusiones y Recomendaciones 

Conclusiones  

 El presente proyecto se enfoca a la comercialización de calzado 

personalizado para mujeres y niños, en donde se ofrece sublimar el 

calzado con el nombre o iniciales del nombre o apellido del cliente. 

 Este plan arrojó una demanda potencial de 246.677, una demanda 

insatisfecha de 232.677 y una oferta de 14.400, para lo cual el proyecto 

tendrá una capacidad de cubrir el 0,784% de la demanda insatisfecha, es 

decir 1.824,19 pares de zapatos en el año y 152 pares de zapatos 

mensuales. 

 La estrategia del plan de marketing se pondrá en marcha con un 

presupuesto mensual de $265 en medios digitales como: Facebook, 

Instagram stories, Whatsapp Business, todos direccionados al segmento 

de mujeres 15 a 50 años y que tengan hijos de cuatro a diez años. 

También se ha desarrollado un logo y slogan que permitirá captar un 

posicionamiento en el potencial cliente. 

 El modelo organizacional se establece con el administrador a la cabeza, 

un asesor en tendencias y el apoyo de un contador como servicios 

profesionales. 

 El proyecto tiene la capacidad de cubrir el 0,784% de la demanda 

insatisfecha y estará localizado con su tienda física en el sector la 

Kennedy, al norte de Quito, demostrando su viabilidad técnica. 

 La inversión inicial del proyecto es de $10.995,77 y se estructura el 55% 

de capital propio y el 45% en préstamo; a su vez el VAN es de $1.192,96 

y la TIR es del 16,60% lo que indica que el proyecto es viable 
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financieramente ya que el VAN es superior a 0 y la TIR mayor a la tasa 

de descuento y la inversión se recuperaría en el transcurso del cuarto 

año. 

Recomendaciones  

 Realizar una sinergia con al menos un proveedor más de fábrica de 

calzado y un proveedor de sublimado para los zapatos, como parte de un 

plan b y con ello reducir la intensidad del poder de negociación que tiene 

el único proveedor actualmente. 

 Es necesario contar con un presupuesto más alto en el transcurso de los 

siguientes meses, para que en un mediano plazo sea factible contratar 

más personal, abrir una nueva tienda de calzado o impulsar la tienda 

online. 

 Invertir más en publicidad digital o afines, para ejecutar acciones de 

branding que permita construir la marca de Elizabeth Calzature en la 

mente del consumidor y la acción de performance conceda ventas más 

agresivas de lo diseñado.  

 A más de la tienda física, apoyarse en la tienda virtual para cubrir las 

expectativas de ventas mensuales y anuales, cubriendo más aristas de 

necesidades o nuevos objetivos. 

 En el modelo organizacional, sería óptimo que el asesor en tendencia se 

lo contrate a tiempo completo, para que asista con las actividades y 

necesidades diarias en la tienda física y tienda online, asegurando así los 

objetivos en ventas trazados.  
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 Buscar más fábricas de calzado que sean cercanas a la cuidad de Quito o 

aledañas, por tema logístico y ahorro de traslado en gasolina y tiempo 

para el administrador. 

 Se recomienda la implementación de este plan de negocio, ya que se ha 

evidenciado una demanda insatisfecha y su viabilidad técnica y 

financiera. 

Limitaciones 

 Las encuestas fueron levantadas inicialmente de forma física. 

Posteriormente, por la pandemia, surgió la necesidad de actualizarlas de 

forma digital, ya que, por la emergencia sanitaria la modalidad de 

compra e interacción del grupo objetivo reflejó variación. 

 Otras empresas de fabricación y comercialización de calzado estándar en 

Quito que fueron contactadas, no extendieron mayor información que 

permita tener datos de acuerdo al giro de negocio. 
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Apéndice A: Encuesta de mercado con Google Forms 

 
 

Figura A1. Encuesta. 
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Figura A2. Encuesta. 
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Figura A3. Encuesta. 
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Figura A4. Encuesta. 
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Apéndice B: Encuesta de Imagotipo con Google Forms 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura B1. Encuesta imagotipo. 
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Figura B2. Encuesta imagotipo. 
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Figura B3. Encuesta imagotipo. 
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Apéndice C: Branding del Emprendimiento 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura C1. Imagotipo. 

Imagen del proyecto.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura C2. Instagram. 

Campañas Instragam Stories. 
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Figura C3. Facebook. 

Campañas Facebook segmentadas. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura C4. WhatsApp. 

Campañas de WhatsApp para captación y fidelización. 
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Figura C5. Arte mailing. 

Arte para la campaña de mailing para acciones de fidelización. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura C6. Funda para zapatos. 

Funda plástica blanca de 50cm x 50cm, para colocar los zapatos de mujeres o niños. 
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Figura C7. Tarjeta de presentación. 

Modelo de tarjeta de presentación para los clientes.  
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Apéndice D: Pruebas de Color y Tamaños 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura D1. Pruebas para sublimado. 

Realizadas en programa Ilustrador para definir tamaños y fotografía. 
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Figura D2. Pruebas de color. 

Realizado en programa Ilustrador colores y tamaños para sublimado. 

Figura D3. Pruebas de logo. 

Realizado en programa Canva. 
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Figura D4. Tacón.  

Pruebas en Ilustrador. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura D5. Casual.  

Pruebas en Ilustrador. 
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Apéndice E: Préstamo 
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Figura E1. Simulación de crédito. 

Tabla de amortización del préstamo por $5.000 a tres años plazo. 
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Apéndice F: Cálculo Sueldos 

 

Figura F1. Rol. 

Sueldo para Administrador y Asesor.  
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Apéndice G: Cálculo inversión póliza 

 

Figura G1. Simulación inversión póliza. 

Banco Guayaquil.  

 


