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RESUMEN EJECUTIVO

JE Estilos y Modelos es una empresa ecuatoriana se encuentra establecida en la
ciudad de Quito se dedica a la comercializacion de calzado, desde el afio 2005 se
realiza la venta por catalogo, un estudio realizado por (Ayala, 2014) determino
que el 59% del inventario total corresponde a mercaderia sin rotacion lo que

representa un 53% del costo del total del inventario.

Por esta razdn el presente proyecto tiene como proposito buscar una alternativa
para disminuir el inventario estoqueado ya que genera costos innecesarios para
la empresa, se busca recuperar el capital que se encuentra amortizado en
inventarios de colecciones anteriores y a su vez vender productos de calidad a

precios accesibles al mercado objetivo.

Este emprendimiento consiste en creacion de un Outlet para la empresa JE
Estilos y Modelos, ya que se denomina Outlet a un espacio fisico donde se
venden “productos de diversas marcas que se encuentran fuera de temporada a
precios mas baratos. De acuerdo a la investigacion de campo realizada se
determind que existe factibilidad para crear el Outlet en el sector Solanda Sur de
Quito.

Después de un extenso analisis basado en indicadores econémicos, financieros se
determind que el proyecto es factible y rentable afio tras afio conjuntamente con
la proyeccion de ventas e ingresos anuales ya que los resultados arrojados lo

comprueban
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ABSTRACT

JE Estilos y Modelos is an Ecuadorian company is established in the city of Quito is
dedicated to the commercialization of footwear, since 2005 catalog sales is performed, a
study by (Ayala, 2014) found that 59% of merchandise inventory corresponding to the

total nonrotating representing 53% of the cost of the total inventory.

For this reason this project aims to find an alternative to reduce inventory in stock
because it creates unnecessary costs to the company, seeks to recover the capital is
amortized in inventories from previous collections and in turn sell quality products at

affordable prices the target market.

This project consists of creating an outlet for the company JE styles and models, as it is
called Outlet to a physical space where'productos of various brands that are out of
season at cheaper prices sold. According to research conducted field it was determined

that there is feasibility to create the Outlet in southern Quito Solanda sector.

After extensive analysis based on economic indicators, financial was determined that the
project is feasible and profitable year after year together with sales forecast and annual

revenues since thrown results prove it
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CAPITULO |

1. Definicion del problema de la investigacion

La empresa JE Estilos y Modelos atraviesa un momento delicado y debe
buscar una estrategia para superar las condiciones que han ocasionado que

tenga productos en stock y sin rotacion de ventas.

Esta situacion es originada por varios motivos, ya que durante algin tiempo
han existido errores de transferencia, lentitud en la entrega delos productos
por parte de los proveedores, y aprovisionamiento elevado de mercaderias
que no fue acogida por los clientes; ademas del elevado tamafio en las gamas
de productos que oferta la empresa. Todo ello asociado a mala manipulacion
en los procesos de reposicion y periodos largos de espera para la entrega del
producto, originaron un inventario estoqueado, generando costos innecesarios
para la empresa. En este contexto la empresa ha experimentado la
disminucion de la cartera de clientes; y la reduccién de los ingresos,

ocasionando que disminuya la competitividad y rentabilidad de la misma.

Por lo tanto, esta investigacion, propone el analisis de la creacion de un
emprendimiento, que elimine los costos innecesarios y organice de manera

adecuada los productos rezagados para venderlos.

Con estas acciones, se busca recuperar el capital que se encuentra invertido
en los inventarios, y a su vez vender productos de calidad a precios bajos;
este emprendimiento consistira en la creacion e implementacion de un Outlet

de la empresa JE Estilos y Modelos.
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1.1.1. Analisis del Arbol de Problemas

Existe un gran nimero de empresas en el Ecuador que son constituidas de forma
empirica, de las cuales con el paso del tiempo surgen diversas dificultades debido a los
errores en la transferencia y lentitud en la entrega de los productos que son causados por
la manipulacién inadecuada del departamento de bodega en los procesos de reposicion
de la mercaderia; asi como de los procedimientos incorrectos en el manejo de

inventarios.

Los catalogos de calzado de la empresa son elaborados sin un previo estudio de
mercado, de igual manera los gustos y preferencias de los clientes son cambiantes, esto
ocasiona un elevado aprovisionamiento en las gamas de mercaderia que oferta la

empresa Yy no es acogida por los clientes.

Los periodos largos de espera para la entrega dela mercaderia son ocasionados
especialmente, por incumplimiento en la entrega de productos por parte de los
proveedores, y el pago impuntual de los vendedores; esto produce iliquidez en la
empresa, lo que origina periodos de entrega prolongados hasta llegar al consumidor final
provocando que la mercaderia no sea requerida por los clientes y convirtiéndose en la

acumulacion de inventario estoqueado.

La insatisfaccion de los clientes produce una disminucién en la cartera, lo que a futuro
se vera reflejado en las ventas, utilidades; ya que los clientes buscan otras opciones para
satisfacer sus necesidades. La empresa se encontrard en una situacion en la que ha
perdido competitividad, existira restriccion en la participacion de los nichos de mercado,
ademas cierto grado de desprestigio; entonces la competencia ha adquirird mayores

oportunidades por lo que existe un cierto riesgo del cierre de la empresa.

De acuerdo a lo analizado anteriormente, es imprescindible la busqueda de estrategias de
mercado para mejorar la competitividad de la empresa, que en este caso sera a través de
la creacion del OUTLET JE Estilos y Modelos.



1.2.Matriz de Involucrados

Tabla 1: Matriz de Involucrados

GRUPOS INTERESES PROBLEMAS ACTITUDES RECURSOS /
PERCIBIDOS LIMITACIONES
> Empresa Je Estilos y > Vender la mercaderia >  Acumulacion de >  Cooperacion > Creacibn de un
Modelos que tiene en STOCK productos en stock >  Trabajo en equipo centro de
sin rotacion de >  Actitud de investigacion comercializacion y
ventas distribucion de
calzado.
> Entidades del Estado > Impulsar el desarrollo > Reglamento del
> (MIPRO) de produccioén del pais Demora en la entrega cédigo organico de
> (INEN) >  Que los productos que de permisos la produccién
> (MCPEC) se venden sean de >  Saturaciéon de las literal |
> (SRI) calidad paginas donde se >  Proteccion >  Art.284 ley
> Que se consuman los realizan diferentes >  Cooperacioén organica de
productos nacionales tramites con >  Obligacion regulacion
antes que los entidades publicas control del poder
extranjeros de mercado
> Recaudacion de > Art. 7.1.2. para
impuestos productos
fabricados a nivel
nacional RTE
INEN 080
> Impuesto al valor
agregado
> Clientes >  Obtener productos de > Oferta de productos >  Confianza > Art 4. Capitulo 4
buena calidad y con de buena calidad >  Confidencialidad Ley de Defensa del
precios bajos pero a precios >  Apoyo Consumidor
inaccesibles. >  Seguridad > Art. 17 Capitulo 5
> Oferta de productos Ley de Defensa del
que no tienen control Consumidor
de calidad y no son
durables.
>  Proveedores > Lograr posicionar sus > Incremento del >  Responsabilidad >  Canales de
productos en el precio de la materia >  Compromiso distribuciéon de los
mercado. prima y los costos de >  Obligacion productos
fabricacion. >  Satisfaccion
>  Competencia >  Vender sus productos >  Establecimiento del >  Desprestigiar al nuevo > Art 33. Ley del
> Mejorar su nivel de centro de proyecto Consumidor
ganancia comercializacion y
Segmentar un mejor distribucion de
Mercado calzado.

Tabla 1: Matriz de Involucrados Fuente formato: Ing. Fernando Silva
Elaborado por: Johana Cevallos
Fuente: Constitucion del Ecuador, Ley del consumidor Cédigos Municipales, Ley Organica de Regulacion y Control del Poder del Mercado, Cédigo Organico de

Produccién




1.3.Arbol de objetivos
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1.3.1. Analisis del Arbol de Objetivos

La Empresa JE Estilos y Modelos ha implementado en su departamento de bodega, una
adecuada manipulacién dela mercaderia para la reposicién; asi como el manejo correcto
del inventario; consiguiéndola transferencia y rapidez en la entrega de los productos, por

lo tanto, siendo eficiente y eficaz en sus acciones.

Los catalogos de calzado de la empresa son elaborados previo estudio técnico, con el
proposito de conocer los gustos y preferencias de los clientes, para que el
aprovisionamiento de la mercaderia que oferta la empresa sea la correcta y tenga acogida

por los clientes.

Es preciso que los pedidos realizados sean acordes a la demanda del cliente y exista
cumplimiento en la entrega inmediata de la mercaderia por parte de los vendedores.

La satisfaccion de los clientes es el objetivo primordial, ya que produce un aumento en

la cartera, lo que a futuro se veré reflejado en las ventas y utilidades.

Los consumidores prefieren organizaciones que satisfagan sus necesidades y tengan
prestigio eso los fideliza. La empresa ha ganado competitividad y tiene acceso en la
participacion de los nichos de mercado, y prestigio; por lo tanto la competencia tendra
menores oportunidades, brindando estabilidad y seguridad para la empresa.

La creacion del Outlet JE estilos y modelos permitira llegar a un nuevo mercado que

consideraran satisfaccion con la mercaderia ofertada



CAPITULO II

2.1. Descripcion del Emprendimiento.

Centro de Comercializacién y Distribucion de Calzado

2.2. Nombre del Emprendimiento.

Outlet JE Estilos y Modelos

2.3. Localizacion Geografica.




2.4. Justificacion.

La industria de calzado estd considerada como parte de la cadena productiva la cual
consta de diversas fases como es la produccion de ganado, la del cuero y la etapa
industrial (Bekerman&sSirlin, 2000, p. 1). ElI Ecuador con la aplicacion de la
dolarizacion tuvo que soportar especialmente en el sector calzado la competencia de
china puesto que en el 2008 de cada 10 pares de zapatos vendidos en el Ecuador
ingresaban 8 pares importados, igualmente tuvo un efecto negativo debido a que los
precios del calzado importado era mucho mas conveniente que el que era fabricado en el
pais (MIPRO M. C., 2009, p. 4).

Este sector logro recuperarse gracias a las politicas por el Gobierno Nacional ya que
este tomo la iniciativa de determinar una medida arancelaria el cual hoy en dia es un
arancel mixto de 6 dolares, lo cual ha beneficiado a este sector y ha permitido que se

mantenga en crecimiento y manteniendo un futuro de proyeccion (Villavicencio, 2013,

pag. 1).

En el 2006 segun el duefio de la empresa Gamos se producia alrededor de 300 a 400
pares diarios mientras que en la actualidad se fabrica entre 900 a 1000 pares generando
empleo a 180 trabajadores, (Gutierrez, 2013, pag. 1). Debido a los cambios que esta
teniendo el pais en los ultimos afios con respecto a la transformacion de la matriz
productiva el sector de calzado se ve impulsado al desarrollo con respecto a los
artesanos del territorio nacional, en donde se debe destacar la calidad del calzado y el
aporte productivo del sector (MIPRO M. d., 2014).

En la actualidad el Gobierno Ecuatoriano cuenta con un documento llamada Agenda
productiva que se la ha disefiado con el fin de presentar a la ciudadania las bases que son
necesarias para el desarrollo productivo del pais en el largo plazo, (Ayala, 2014, pag.
22)“La Agenda de Productividad tiene como mision, fomentar y acompanar el proceso
de transformacién de la estructura productiva del pais, a través de la implementacion de
politicas y programas que permitan generar competitividad y productividad sistémicas.

La meta es la transformacion productiva a traves de una sociedad de emprendedores y



propietarios, empleando la calidad y el fortalecimiento del capital humano alineados a

un cambio cultural y de imagen del pais, conjuntamente con un proceso de equidad.”

Uno de los ejes establecidos para la transformacion de la matriz productiva esta
relacionada con la sustitucién selectiva de importaciones de productos y servicios que se
producen actualmente en el pais y que se pueden sustituir en el corto plazo, para ello se
ha seleccionado 5 industrias estratégicas que contribuiran al cambio de la matriz
productiva del Ecuador y una de ellas es el sector de confecciones y calzado (MIPRO M.
d., 2014), EIl objetivo de esto es que las empresas comercializadoras se dediquen a
defender y a trabajar por los productores ecuatorianos que ofertan productos nacionales
con valor agregado, elevados estandares de calidad y no por las grandes empresas
importadoras, y a su vez generar empleo dinamizando la economia. (Gonzales R. ,
2014).

La comercializacion del calzado por medio de las cadenas y almacenes permitid que este
sector no declinara, tuvo apoyo por varias instituciones con el fin de poder abastecer
completamente en mercado nacional, la cdmara de calzado de Tungurahua (Caltu, 2013)
tiene por el objeto en los dltimos afios “evaluar las caracteristicas del pie de los
ecuatorianos” con el fin de producir hormas adecuadas para el mercado nacional, en si
su meta es definir un nuevo modelo de desarrollo de productos acordes a las

expectativas de los usuarios nacionales.

La empresa ecuatoriana JE Estilos y Modelos esta localizada en la ciudad de Quito,
dedicada a la comercializacion de calzado nacional, después de un estudio realizado de
la composicion de los inventarios a inicios del afio 2015 se determind que el 59% del
inventario total corresponde a existencias de mercaderia sin rotacion lo cual representa
un 53% del costo total del inventario, esta acumulacion ha sido producto de gestion

inadecuada del inventario, generando costos operativos innecesarios.

Para dar solucién a este problema se considera preciso la creacion de un centro de
comercializacién y distribucion de calzado, donde se oferten estos productos a precios

mas convenientes, con el propdsito de recuperar el capital invertido, lo que constituye un



factor clave para el éxito de la organizacion ya que permite un aumento en la

productividad y una disminucién de los costos operativos.

Entre las ventajas que se puede destacar acerca de la creacion de este emprendimiento es
que la oferta de productos con llamativos descuentos para el segmento al que esta
dirigido, en este caso la poblacion econdmicamente activa del segmento popular, la
calidad de los productos es la misma de la que se ofrece en el local principal, con la
diferencia de que son productos de temporadas pasadas, existe una gran variedad ya que

la gama de los productos es amplia.

En el analisis se determiné que en el sector sur de Quito en Solanda, no existe un Outlet
que ofrezca las diferentes marcas de calzado con calidad, ya que los oferentes
establecidos en esa zona no cuentan con la gama de productos como los de Je Estilos y

Modelos debido a las buenas relaciones comerciales con sus proveedores.

2.5. Objetivos.

2.5.1. Objetivos General:

Determinar la factibilidad de la creacion del Outlet de la empresa JE Estilos y Modelos
para la reduccion del inventario estoqueado brindando a su vez al mercado objetivo
productos de calidad a precios accesibles en la provincia de Pichincha cantén Quito
Sector de Solanda para el afio 2015.

2.5.2. Objetivos Especificos:

e Determinar la factibilidad del estudio de mercado para el Outlet, asi como la

generacion de estrategias de posicionamiento y competitividad.

e Efectuar un estudio técnico del proyecto, determinando la viabilidad para la
implementacion del Outlet utilizando los recursos materiales, tecnologicos y

humanos necesarios para ello.



e Desarrollar un estudio economico financiero, con el fin de fijar los costos de

implementacion del Outlet mediante la aplicacion de indicadores financieros.

2.6. Beneficiarios.
Empresa: puesto que le permite recuperar el capital invertido en el inventario estoqueado

Mercado Objetivo: ya que obtienen productos de calidad a precios asequibles a las

necesidades de cada uno de ellos.

2.7. Resultados Alcanzados.

Los resultados que se esperan alcanzar es satisfacer las necesidades de los posibles
clientes brindandoles un producto de calidad con un precio acorde a los mismos y a su

vez reducir la mercaderia obsoleta que solo generan costos operativos



CAPITULO Il

3.1. Estudio de Mercado

El estudio de mercado es una investigacion descriptiva de las caracteristicas del
mercado, pertenece a una rama de la mercadotecnia, que tiene como objetivo brindar
ayuda en la toma de decisiones. EI mercado se define como el area en la que se incluye
la oferta y la demanda con el objetivo de realizar transacciones de bienes y servicios a
precios establecidos (Thompson, El Estudio de Mercado, 2008).

3.2. Objetivos
3.2.1. Objetivo General

e Determinar la factibilidad del estudio de mercado para el Centro de

Comercializacion de Calzado (Outlet) JE Estilos y Modelos.

3.2.1.1. Objetivos Especificos.

e Determinar las variables cuantificables de aplicacion en la seleccion del target.

e Conocer gustos, preferencias mediante una investigacion y el desarrollo de
estrategias competitivas.

e Calcular la demanda potencial insatisfecha.

e Desarrollar un analisis de precios de los productos.

e Analizar el canal de distribucion para la empresa.
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o Elaborar las estrategias de comercializacion.

3.3.Descripcion de Producto, Caracteristicas y Usos

En el Ecuador, la industria de calzado refleja un progreso en lo que se refiere a variedad
y disefio en la produccion de calzado brindando diferentes gamas y lineas (Ministerio de
Comercio Exterior, 2014); se produce alrededor de 350 mil cueros, que estan orientados
al mercado de calzado nacional. Con el paso de los afios la elaboracion de los zapatos y

sus materiales han ido evolucionando

Calzado. - es considerado como una pieza fundamental de la vestimenta de las personas,
que protege al pie y fue utilizada a partir del afio 10000 a.C., con el objetivo de proteger
el cuerpo del frio. Entre las caracteristicas adecuadas que deben tener el calzado para los
pies son: respetar la anatomia, asi como el ancho y la longitud, lo que brinda seguridad
al momento de caminar, es importante considerar, que el calzado debe adaptarse a los

pies y no los pies al calzado como lo establece (Martinez, 2014).

La empresa JE Estilos y Modelos esté especializada en la comercializacion de diferentes
tipos de calzado que son utilizados por hombres, mujeres y nifios; estos zapatos son
producidos por la industria nacional. Es significativo resaltar que la fabricacion de los

zapatos cuenta con calidad, comodidad y beneficios en la salud de las personas.

La oferta de calzado, en lo que corresponde a la linea de damas, existe una gama
variada, como son botas, botines, plataformas, formal, tacos, bajos, flats, magnolias,
sandalias, deportivos; la linea de caballeros cuenta con calzado formal, botin, casual,
montafia y deportivos; para los nifios/as también existen variados modelos y disefios

infantiles.

La empresa JE Estilos y Modelos utiliza como sistema de distribucion la venta por
catalogo; de acuerdo con el analisis realizado del stock de sus productos en el afio 2014
por la universidad SEK, se determin6 que existe un excedente en los inventarios que son
alrededor de 15.000 pares, que pertenecen a temporadas pasadas siendo productos de

excelente calidad pero que han pasado de moda, por lo que se plantean la idea de tener
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un espacio en el que se puedan comercializar estos productos a precios menores, dirigido

a un estrato de poblacion que tienen menos ingresos econdémicos, obteniendo un

beneficio mutuo tanto para la empresa, porque aumenta su productividad y disminuye

los costos operativos innecesarios; y para los clientes porque brindan calzado de calidad

a precios asequibles.

A continuacion, se describen los principales productos que serdn comercializados en el

Outlet.

CALZADO DE MUJER:

Tabla 2: Botas

BOTAS

Caracteristicas Propiedades Atributos Usos

Clasificacion

Se  caracteriza ,
¢ Variedad de colores

por cubrir desde o ,
¢ Disefiadas en materiales como
la punta del pie o ,
cuero, sintético y mixtas
hasta la rodilla, al
o El material de la plantilla es|Paracubrirlos pies
comienzo se

. caucho del frio en especial
diseflaron como
» Variedad de Disefios en temporadas de
calzado de trabajo o
Comodidad invierno
con el fin de dar * omodicd
* Durabilidad

una mejor

proteccion  al s Puntas redondas, cuadradas, con

unta
tobillo v al pie. P

Botas taco alto

l

Botas taco alto medio

Bota Magnolia

Bota Planta

| §
P
R

Tabla 2: Botas
Elaborado por: Johana Cevallos
Fuente: Empresa
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Tabla 3: Botin

encarga de cubrir

por completo el

pie.

* Comodidad
® Durabilidad

Botines casuales

BOTIN
Caracteristicas Propiedades Atributos Usos Clasificacion
Botines con taco
P 4
Se identifica por
4 2a ba ¢ Planta de caucho

ser de cafia baja . .

e Elaborados con material cuero, . . Botines taco magnolia
cubriendo solo el |Permite  caminar

sintético, mixto .

pie y tobillo, en ’ con los pies o

¢ Elegantes :
algunos  casos g cubiertos se
tienen tacon * Diversos colores pueden usar con Botines de planta
medio que se ® Variedad de Disefios pantalones jean, -

Tabla 3: Botin

Elaborado por: Johana Cevallos

Fuente: Empresa

Tabla 4:Plataforma

PLATAFORNMNIAS

Caracteristicas

Propiedades Atributos

Usos

Clasificacion

Se definendebido
a que la suela
tiene un espesor
de 6 o mas
centimetros, son
preferidos va que
tienen la finalidad
de aumentar la

estatura.

* Elaborados de material sintético o
de cuero

e Tlusion de piernas largas

® Mejorar la colocacién postural

e Aumento de talla

genera eleganciaal
usarlo para eventos
especiales de

pocas horas

s Plataforma de 8 puntos

w_

s Plataforma de 9 puntos

N

e Plataforma de 10 puntos

q:

Tabla 4: Plataforma

Elaborado por: Johana Cevallos

Fuente: Empresa
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Tabla 5: Tacos

TACOS
Caracteristicas Propiedades Atributos Usos Clasificacion
s Formales
Realce de la figura de la mujer . \‘ -
Este tipo de Es ideal para crear — -
Permite lucir estilizadas y altas ) .
calzado permite . . un vestuario
] Variedad de disefios juvenil, que resalta
elevar el talén Elaborados de materiales sintético A ’ 4 » Informales
a figura de una
sobre los dedos y/o de cuero . gur
de los pies. mujer. #

Tabla 5: Tacos

Elaborado por: Johana Cevallos

Fuente: Emoresa

Tabla 6: Sandalias

SANDALIAS
Caracteristicas Propiedades Atributos Usos Clasificacion
Se dice que Altas
existen desde la w“ > 5
antiguedad se Comodidad permite lucir el

caracteriza porque
se encuentra
descubierto los
dedos asi como

otras partes del

pie.

Permite la transpiracion del pie

Elaborados de materiales como
sintético o cuero

Wariedad de Disefios

pedicure de las

ufias de los pies, vy

a su vez
refrescarse en
otofio

Bajas

Tabla 6: Sandalias

Elaborado por: Johana Cevallos

Fuente: Empresa
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Tabla 7: Bajos

que pasan de pie
la mayor parte de

su tiempo.

BAJOS

Caracteristicas Propiedades Atributos Usos Clasificacion

e Tubulares
Su principal
caracteristica es L{
que no tiene taco s

. e Fabricados con materiales como .
y le brindan con  vestimenta
intati

comodidad al pie. CUero o smieheo informal perfectos * Elats
son ® Elaborados con disefios formales, para lugares que el ~ "’—":';
recomendables llamativos, elegantes. suelo no  es
para las personas homogéneo * Alpargatas

)

Tabla7: Bajos

Elaborado por: Johana Cevallos

Fuente: Empresa

CALZADO DE HOMBRE:

Se refiere a los
zapatos

informales tanto
para hombres v
mujeres entre sus
variedades estan
los modelos con

cordones, lazos

s

cerrados ¥ que se

utilizan para
eventos no
trascendentales.

Tabla 8: Calzado Casual

Elegantes
Comodos

Alta calidad
Meodelos atractivos

Elaborados 100% cuero

Para el uso diario
de un hombre con
vestimenta

informal.

* Tubulares

o

* Botines

-]
. =

Tabla 8: Casual

Elaborado por: Johana Cevallos

Fuente: Empresa
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Tabla 9: Calzado Formal

Se denomina de
esta manera a los
zapatos elegantes
que se utilizan
para eventos

importantes.

* FElaborados

e Llamativosarelacion de los zapatos

que se utiliza a diario
con tecnologia
inteligente que permite que los pies
sientan comodidad por mucho mas

tiempo

s Disefios elaborados bajo tendencia

de moda

¢ FElaborados con cuero 100%

e Alta calidad

se utilizan
precisamente para

la Hora de wvestir

formales en
eventos u
ocasiones
especiales

e Planta

e Suela

Tabla 9: Calzado Formal
Elaborado por: Johana Cevallos

Fuente: Empresa

CALZADO UNIXES

Tabla 10: Calzado Unixes

Son ideales para
actividades

deportivas tanto
para  hombres,
mujeres v mnifios
va que amortigua
los movimientos

bruscos

Efecto amortiguador Se

Capacidad de evaporar el sudor

Adaptacion perfecta a la forma del de roces y

pie abrasiones

Elaborado con materiales como |Mediante las
actividades

cuero v sintético.

Variedad de disefios.

proteger los pies

deportivas que se

realice.

usa para

* para Hombres

e Para Mujeres

S

s,
-y
A -

Tabla 10: Calzado Unixes

Elaborado por: Johana Cevallos

Fuente: Empresa
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Su principal
caracteristica es que
su suela permite un
mejor soporfe en
terrenos  inestables,
firmeza al momento
de caminar tiene
cafia alta debidoe que
brinda proteccion
contra torceduras de
tobillo.

Tabla 11: Calzado de Montafa

Proteccion al tobillo

Suela antideslizante

Transpirabilidad

Impermeabilidad

Elaborados de material sintético v de
cuero

Variedad de disefios

Peso ligero

Perfectos para
caminar en
cualguier tipo de
terreno va permite
mantener el
equilibro gracias a
su sistema

antideslizante.

* Hombres

* Mujeres

Tabla 11: Calzado de Montafia
Elaborado por: Johana Cevallos

Fuente: Empresa

CALZADO NINAS Y NINOS

Se caracterizan
por ser elaborados
bajo estandares
que permiten que
no exista mal
formaciones en
los pies de los

mas pequefios.

Tabla 12: Calzado d

Elaborados con materiales como
cuero v sintético

Disefios llamativos v para todas las
ocasiones

Confortables

Cdémodos

Duraderos

Suela antideslizante

e Nifas y Nifios

Protegen los pies
de raspornes
permiten que los
nifios caminen sin
tener que
preocuparse en que
se pueden caer o

lastimar.

s Casuales

&-’J

» |

=

e Deportivos

=

S
L

Tabla 12: Calzado de Nifia y Nifios
Elaborado por: Johana Cevallos

Fuente: Empresa




Segmentacién de Mercado

Se considera a la segmentacion de mercados con un proceso mediante el cual se trata de
dividir un grupo grande con caracteristicas diferentes en grupos mas pequefios que
tengan caracteristicas semejantes (Robin, 2001).

Para la presente investigacion se considera en primer lugar la fuente secundaria ya que
los datos utilizados provienen del Instituto Nacional de Estadisticas y Censos INEC,
quienes se encargan de generar estadisticas oficiales para el Ecuador, en este caso se ha
considerado el Fasciculo Nacional como el Provincial, y diferentes rendiciones de
cuentas, obteniendo datos veridicos Utiles para la segmentacion, ademas las variables
fundamentales utilizadas son: la geografica que se refiere al lugar donde viven o se
encuentran el mercado objetivo como puede ser: estados, naciones, regiones, ciudades
etc, y la demografica que se caracteriza porque considera aspectos como los ingresos,

edad, sexo, raza etc.

La poblacion es considerada un conjunto de individuos que tienen caracteristicas
semejantes y estan siendo estudiados, puede ser finita o infinita; en cambio el mercado
meta se denomina como el destinatario perfecto para los productos y servicios que oferta
la empresa (Wigodski, 2010). Para el estudio del mercado de los productos de la
empresa Je Estilos y Modelos se ha tomado en cuenta el nivel de ingresos de los

consumidores y la tasa de crecimiento.

El mercado meta al que se dirige este proyecto estd constituido por los consumidores de
la Administracion Zonal de Eloy Alfaro de la ciudad de Quito, conformada por las
parroquias (Solanda, La Magdalena, Santa Rita, El Pintado, La Mena.) y la Administracion
Zonal de Quitumbe conformada por la parroquia (Quitumbe). Los hombres y mujeres
que tengan ingresos entre 350 a 700 dolares mensuales, que estén casados o en unién
libre que hayan terminado como minimo el bachillerato y que sus habitos de compra

sean 2 veces al afo.
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Con los datos obtenidos del Instituto Nacional de Estadistica y Censos, el Sistema de
Indicadores Sociales del Ecuador y los indicadores de planificacion por administraciones

zonales del llustre Municipio de Quito se ha logrado resumir la siguiente informacion:

Tabla 13: Segmentacion de Mercado

VARIABLE DE FECHA
SEGMENTACION VARIABLE DATOS FUENTE ARNO
Geografica Poblacion  del | 2.239.191 INEC 2010

Distrito Metropolitano
de Quito
Geografica Poblacion del sur de | 749.503 INEC 2010
Quito(Eloy Alfaro,
Quitumbe)
Demogréfica Poblacion ALCADIA 2010
econémicamente activa | 602.970 DE QUITO
del sur de Quito (Eloy
Alfaro, Quitumbe.)H-
M
Demogréfica Poblacion con ingresos 2010
entre 355-700 del sur | 361.782 SIISE
de Quito 60% (Eloy
Alfaro, Quitumbe.)H-
M
Demogréfica Estado Civil 63%
(Casados —Unién | 227.923 ALCADIA 2010
Libre) DE QUITO
Demogréfica Nivel de Instruccion
60.4% (secundaria) 137.665 SIISE 2010
Socio gréfica Hébitos de compra 75.716 SIISE
55% ( 2 veces al afio) 2010

Tabla 13: Segmentacion.

Fuente formato: Ing. Fernando Silva
Elaborado por: Johana Cevallos
Fuente: INEC

ANALISIS: El segmento de mercado en el afio 2010 es de 75.716 habitantes con las

caracteristicas adecuadas para la adquisicion de los productos.
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Tabla 14: Proyeccion para la Poblacion del Distrito Metropolitano de Quito 2015

ANO DATOS TASA INCREMENTO
2010 2.239.191 1,5% 33587
2011 2.272.778 1,42% 32273
2012 2.305.051 1,54% 35497
2013 2.340.548 1,54% 36044
2014 2.376.592 1,37% 32559
2015 2.409.151 34450

Tabla 14: Poblacion del Distrito Metropolitano
Elaborado por: Johana Cevallos
Fuente: Investigacion

Tabla 15: Proyeccion para la Poblacion del Sur de Quito (Eloy Alfaro, Quitumbe) 2015

ANO DATOS TASA INCREMENTO
2010 749.503 1,5% 11242
2011 760.745 1,42% 10802
2012 771.547 1,54% 11881
2013 783.428 1,54% 12064
2014 795492 1,37% 10898
2015 806390 11531

Tabla 15: Poblacion del sur de Quito (Eloy Alfaro, Quitumbe)
Elaborado por: Johana Cevallos
Fuente: Investigacion

Tabla 16: Proyeccion para la Poblacién Econdmicamente Activa del Sur de Quito
(Eloy Alfaro, Quitumbe.)H-M 2015

ANO DATOS TASA INCREMENTO
2010 602.970 1,50% 9045
2011 612.015 1,42% 8691
2012 620.705 1,54% 9559
2013 630.264 1,54% 9706
2014 639.970 1,37% 8768
2015 648.738 9277

Tabla 16: Poblacion econdmicamente activa del sur de Quito Eloy Alfaro H-M 2015
Elaborado por: Johana Cevallos
Fuente: Investigacion
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Tabla 17: Proyeccién para la Poblacion con Ingresos Entre 355-700 del Sur de Quito 60%
(Eloy Alfaro, Quitumbe.) H-M 2015

ANO DATOS TASA INCREMENTO
2010 361.782 1,50% 5427
2011 367.209 1,42% 5214
2012 372.423 1,54% 5735
2013 378.158 1,54% 5824
2014 383.982 1,37% 5261
2015 389.243 5566

Tabla 17: Poblacién con ingresos entre 355-700 del sur de Quito 60% Eloy Alfaro, Quitumbe H-M2015
Elaborado por: Johana Cevallos
Fuente: Investigacion

Tabla 18: Proyeccion para la Poblacion con Estado Civil 63% (Casados —Unidn Libre) 2015

ANO DATOS TASA INCREMENTO
2010 227.923 1,50% 3419
2011 231.342 1,42% 3285
2012 234.627 1,54% 3613
2013 238.240 1,54% 3669
2014 241.909 1,37% 3314
2015 245.223 3507

Tabla 18: Poblacion Estado Civil 63% casados o en unidn libre
Elaborado por: Johana Cevallos
Fuente: Investigacion

Tabla 19: Proyeccion para la Poblacidn con Nivel de Instruccion 60.4% (Secundaria) 2018

ANO DATOS TASA INCREMENTO
2010 137.665 1,50% 2065
2011 139.730 1,42% 1984
2012 141.714 1,54% 2182
2013 143.897 1,54% 2216
2014 146.113 1,37% 2002
2015 148.114 2118

Tabla 19Pablacién con nivel de instruccion 60,4% secundaria 2018
Elaborado por: Johana Cevallos
Fuente: Investigacion

21



Tabla 20: Proyeccion para la Poblacidon con Habitos de Compra 55% (2 veces al Afio) 2018

ANO DATOS TASA INCREMENTO
2010 75.716 1,50% 1136
2011 76.852 1,42% 1091
2012 77.943 1,54% 1200
2013 79.143 1,54% 1219
2014 80.362 1,37% 1101
2015 81.463 1,43% 1165

Tabla: 20 Poblacion con Habitos de Compra 55% (2 Veces Al Afio) 2018
Elaborado por: Johana Cevallos
Fuente: Investigacion

Anélisis:
Para realizar la segmentacion del mercado es necesario realizar proyecciones, lo que nos
garantiza tener datos confiables al momento de realizar los calculos.

Tabla 21: Segmentacion de Mercado Proyectada

VARIABLE DE VARIABLE DATOS FUENTE FECHA ANO
SEGMENTACION
Geogréfica Pablacion del 2.409.151 2015
Distrito  Metropolitano de PROYECCIONES
Quito
Geogréafica Poblacion  del sur de 806.390 2015
Quito(Eloy Alfaro, PROYECCIONES
Quitumbe)
Demografica Poblacion econémicamente 648.738 2015
activa del sur de Quito (Eloy PROYECCIONES
Alfaro, Quitumbe.)H-M
Demografica Poblacion con ingresos 2015

entre 355-700 del sur de 389.243 PROYECCIONES
Quito 60% (Eloy Alfaro,
Quitumbe.)H-M

Demografica Estado Civil 63%

(Casados —Union Libre) 245223 PROYECCIONES 2015
Demografica Nivel de Instruccion 60.4%

(secundaria) 148.114 PROYECCIONES 2015
Sociogréfica Habitos de compra 55% ( 2 81.463 )

veces al afio) PROYECCIONES 2015

Tabla 21: Segmentacion. Proyectada

Fuente formato: Ing. Fernando Silva

Elaborado por: Johana Cevallos

Fuente: INEC (Instituto Ecuatoriano de Estadisticas y Censos)

ANALISIS: Para el desarrollo del centro de comercializacion de calzado de la empresa
Je Estilos y Modelos, el mercado objetivo es de 81.463 Poblacion econdmicamente

activa del sur de Quito que cuentan con ingresos entre 350 -700 doélares; son personas
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casados o en unién libre, que hayan terminado el bachillerato, y que como habito

realicen compras de calzado 2 veces al afo.

3.3.1. Seleccion del método basico de investigacion
Investigacion Descriptiva:

Estudia en especial las caracteristicas las propiedades y los perfiles de un determinado
grupo que se someta a un analisis, esta investigacion permite obtener una cantidad de
conocimientos sobre el tema que se pretende estudiar (Morales, 2012).Para el presente
proyecto se utiliza esta metodologia ya que nos permite conocer en este caso los gustos y
preferencias del mercado objetivo lo que permitira tomar decisiones acerca del

emprendimiento.

Herramienta:
Como herramienta se utilizara la Encuesta que es un método de recoleccion de
informacion con capacidad de estandarizar datos.

3.3.2. Seleccion del procedimiento de muestreo

Muestra

3.3.3. Poblacion y muestra

Calculo de la Muestra

Poblacion finita: es el conjunto compuesto por una cantidad limitada de elementos.
Poblacion infinita: es el conjunto compuesto por una cantidad ilimitada de elementos.

Para este calculo se considera una Poblacién Finita ya que es un conjunto que contiene
una cantidad limitada de elementos, se ha calculado en base a la segmentacion de
mercado proyectada afio 2015.

_ z2xXpx q XN
T z2XPXQ+N xe?

n
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Denominacion:

n = Numero de elementos de la muestra.

N = NUmero de elementos del universo.

P/Q = Probabilidades con las que se presenta el fenomeno.

Z2 = Valor critico correspondiente al nivel de confianza elegido: siempre se opera con
valor sigma.

E = Margen de error o de imprecision permitido (lo determinara el director del estudio).

B 1,962 x 0,5 x 0,5 x 81.463
71,962 x 0,5 X 0,5 + 81.463 x 0,052

n

n = 382,36
n = 382

De una poblacion total de 81.463 habitantesse obtiene una muestra de 382 personas, a
quienes se les aplicara las respectivas encuestas.

3.4.Andlisis de la Demanda

3.4.1. Concepto de Demanda

Se conoce a la demanda como uno de los elementos que se encuentran presentes en el
mercado. Se determina como demanda a la cantidad determinada de un bien o producto
gue un segmento en especifico requiere (Urbina, Evaluacion de Proyectos, 2010, péag.
15). Ademas se dice que puede estar influenciada por factores como puede ser el poder

de compra, la utilidad y que varian de acuerdo al mercado (Thompson, Demanda, 2006).

3.4.2. Calculo de la Demanda

e Demanda

Se determina la demanda en base al nimero de las personas que estarian dispuestas a
comprar en el Outlet JE Estilos, en el afio 2015 se determina que existen 75.279
demandantes que representan el 92% del segmento de mercado, este célculo se realiza
en base a la Pregunta N.10 Viabilidad del Outlet, con las personas que estan dispuestas a

comprar calzado en el Outlet JE Estilos y Modelos y se proyecta hasta el afio 2020.
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Tabla 22:Demanda

Demanda
Ario I.CP
Personas
2013 73279 1.43%
2016 76333 1.42%
2017 77439 1,40%
2018 78.523 1,38%
2019 79.607 1.33%
2020 80.681

Tabla22: Demanda
Elaborado por: Investigadores
Fuente: INEC

Grafico 1: Demanda en Personas

Demanda Personas

81000

80000 //

79000 /

78000

/ =—— Cantidad Demanda
77000 / Personas

76000 /

75000

2014 2016 2018 2020 2022

afios

Cantidad Demanda Personas

Gréfico 1: Demanda en personas
Elaborado por: Johana Cevallos

Andlisis:

El incremento de la demanda de personas, es a partir de una proyeccion de crecimiento
para el afio 2015, 2016, 2017, 2018, 2019, 2020; por medio de regresion lineal con lo
que se obtiene las tasas de crecimiento 1,43%, 1,42%, 1,40%,1,38%, 1,35%
respectivamente. Obteniendo de esta manera una demanda de 80.681 personas para el
afo 2020.
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3.4.3. Célculo Demanda en Productos
Se calcula la demanda del producto segun la pregunta N.1 Frecuencia de Compra, en
donde se determina que la mayor parte de la demanda compra su calzado 2 veces al afio
y la pregunta N.7 Viabilidad del Outlet que corresponde a 75.279 personas.
Procedimiento:
75.279 personas por la frecuencia de compra en este caso son 2 veces al afo.

75.279 * 2 =150.558

Tabla 23: Demanda en Productos

Demanda
Afio T.CP
En Productos
2015 150.558 1,43%
2016 152.710 1,42%
2017 154.878 1,40%
2018 157.046 1,38%
2019 159.213 1,35%
2020 161.362

Tabla 23: Demanda en productos
Elaborado por: Johana Cevallos
Fuente: Resultados de Encuestas

Grafico 2: Demanda en Productos
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Gréafico 2: Demanda en productos
Elaborado por: Johana Cevallos
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Analisis e Interpretacién

El incremento de la demanda de productos se da a partir de la demanda en personas,
multiplicado por el habito de compra que fue 2 veces al afio obteniendo asi una demanda
para el 2015 de 150.558 productos y para el afio 2020 de 161.362productos. Existe una
relacion directamente proporcional entre la demanda de personas y la demanda de

productos, mientras la primera crece la segunda lo hace a la par y viceversa.

3.5. Estudio de la Oferta del Outlet de la Empresa Je Estilos y Modelos
3.5.1. Concepto de Oferta

Es la cantidad de bienes o0 servicios que empresas u organizaciones quieren poner en
venta en un mercado y precio determinado (Aquino, 2008). Se determina por factores
como la mano de obra, el precio de capital, existen diferentes clases como son la oferta
competitiva, la oligopdlica y la monopdlica en este caso se trata de la primera opcion

(Urbina, Evaluacion de Proyectos, 2010, pag. 41).

Tabla 24: Oferta de Calzado a Nivel Nacional

Produccion
Nacional De Calzado Importado Ofer'ga De C"’!'Zado
A Nivel Nacional
Calzado
35.000.000,00 14.000.000,00 49.000.000,00
71% 29% 100%

Cuadro 24: Oferta de calzado a nivel nacional
Elaborado por: Investigadores
Fuente: Caltu

Analisis e Interpretacion

En base a la informacién obtenida por la Cdmara de Calzado de Ambato se determina
que el 71% representa a la produccion nacional de calzado que son 35.000.000,00 pares
mientras, que el 29% lo establece el calzado importado que son 14.000.000.00 pares,
este sector se ha visto beneficiado en el Ecuador debido a la aplicacion de Salvaguardias,

por lo que su produccidn se ha visto incrementada en estos Ultimos afios.

Para el presente proyecto se considera como punto de estudio la ciudad de Quito,

mediante la cual se determina que la poblacion con ingresos es de alrededor de
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1.100.000,00 lo que se estima que la oferta de Calzado en la ciudad de Quito es

alrededor de 2.000.000,00 pares de calzado, distribuidos de la siguiente manera:

Tabla 25: Oferta de Calzado en la Ciudad de Quito

SECTOR % POBLACIONAL S?E'-RZQDD%

NORTE 35% 700.000,00
CENTRO 30% 600.000,00
SUR 35% 700.000,00
TOTAL 100% 2.000.000,00

Tabla 25: Oferta de calzado en Quito
Elaborado por: Investigadores
Fuente: Caltu

Andlisis e Interpretacion

De acuerdo con la Camara de Calzado de Ambato en el norte de quito la oferta de
calzado es alrededor de los 700.000,00 pares los que representa al 35% de la oferta, en el
centro de quito corresponde a 600.000,00 pares con un porcentaje del 30% y en el sur de

quito 700.000,00 pares que representan al 35% de la oferta de calzado

El objeto de estudio en este caso es el SUR de la Ciudad de Quito por lo que se
considera solo la oferta de ese sector que corresponde a 700.000,00 pares que son

distribuidos de la siguiente manera:

Tabla 26: Oferta de Calzado para el Sur de Quito

CALZADO QUE ES
SECTOR OFERTADO
EL RECREO 200.000,00
CENTRO COMERCIAL IPIALES SUR
CHILLOGALLO 190.000,00
CABLEC 170.000,00
QUICENTRO SUR 80.000,00
SECTOR LAJ 60.000,00

Tabla 26 Oferta de Calzado para el Sur de Quito
Elaborado por: Johana Cevallos
Fuente: Investigacion
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Andlisis e Interpretacion

La oferta de calzado se constituye de la siguiente forma 200.000,00 pares para el centro
comercial el Recreo, 190.000,00 pares para el centro comercial Ipiales del Sur en
Chillogallo, mientras que 170.000,00 pares para el Centro Comercial de Mayoristas y
Negocios Andinos (Cablec), 80.000,00 pares para el Centro Comercial Quicentro Sur, y

60.000,00 pares para el Sector la J en Solanda.

Para este proyecto se ha considerado la oferta del centro comercial Quicentro Sur que
representa 80.000,00 pares y la Oferta del sector la J que representa 60.000,00 pares ya
que son los que se encuentran en el sector donde Funcionara el Outlet dandonos una
Oferta total de 140.000pares.

Procedimiento:
80.000,00 (Quicentro Sur) + 60.000,00 (Sector la J) = 140.000 pares

Tabla 27: Oferta Proyectada

Oferta

Afio TCP
Proyectada

2015 140.000 1,43%
2016 142.002 1,42%
2017 144,018 1,40%
2018 146.034 1,38%
2019 148.049 1,35%
2020 150.047

Tabla 27: Oferta Proyectada
Elaborado por: Johana Cevallos
Fuente: Investigacion

Grafico 3: Oferta Proyectada
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Grafico3: Oferta Proyectada
Elaborado por: Johana Cevallos
Fuente: Oferta Proyectada
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Andlisis e Interpretacion
Para el afio 2015 la oferta representa 140.000 pares mientras que para el afio 2020 la

oferta de productos sera de 150.047

3.6. Mercado Potencial para el Outlet de la Empresa Je Estilos y Modelos

El mercado potencial es un conjunto de clientes que no necesariamente consume el
producto que se estd ofertando (Pelaez, 2009, pag. 1). En cambio plantea que es el
volumen maximo que puede alcanzar un producto en un determinante horizonte

temporal (Garzon, 2012).
Tabla 28: Demanda Potencial Insatisfecha

i Demanda 5 Oferta de De man_da
Afos de Operacion Productos Potencial
Productos Insatisfecha

2015 150.558 - 140.000 10.558
2016 152.710 - 142.002 10.708
2017 154.878 - 144.018 10.860
2018 157.046 - 146.034 11.012
2019 159.213 - 148.049 11.164
2020 161.362 - 150.047 11.315

Tabla 28: Demanda Potencial Insatisfecha
Elaborado por: Johana Cevallos
Fuente: Investigacion

Grafico 4: Demanda Potencial Insatisfecha
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Grafico 4 Demanda Potencial Insatisfecha
Elaborado por: Johana Cevallos
Fuente: Investigacion
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Analisis e Interpretacién

Una vez analizada la demanda del producto, asi como la oferta se llega a la conclusion
que en el 2020 la demanda potencial insatisfecha es de 11.315unidades, correspondiendo
a un valor muy representativo a tomar en cuenta en la iniciativa de este proyecto, debido

a que existe la oportunidad de cubrir una parte del mercado.
3.7. Precios de los Productos del Outlet de la Empresa Je Estilos y Modelos

Se le considera a la empresa JE Estilos y Modelos como un distribuidor y debido que
tiene mercaderia en stock los precios para este proyecto son preferentes y por tal motivo

el costo de produccién no es necesario calcularlo para este proyecto.

Tabla 29: Andlisis de Precios Productos para Mujer

. ! COSTO

CODIGO DESCRIPCION DEL PRODUCTO UT!;!)BAD PVP
ADCL10 Clasico Litarg A $ 30,87 $10,80 $41,67
ADBA10 Bailarina Litarg A $29,61 $ 10,36 $ 39,97
ADBJ10 Bajo Litarg A $ 30,87 $ 10,80 $ 41,67
BDBL1 Bota Larga 1B $37,80 $13,23 $51,03
ADBT1 Botin 12 $ 36,54 $12,79 $49,33
ADCL50 Clasico Armandiny A $30,87 $10,80 $ 41,67
E;ifgfgcl)oDE MUJER $ 32,76 $11,47 $ 44,23

Cuadro 29 Analisis de precios Productos para mujer
Elaborado por: Johana Cevallos
Fuente: Investigacion

Analisis e interpretacién

Para calcular el precio para los productos de mujer se consideré el método promedio
mediante el cual se escogié el costo de los productos con mayor precio y se dividié en
este caso para 6, de este modo se obtuvo el costo de distribucion que es $32,76,
considerando una utilidad del 35% obteniendo un precio de venta al pablico del 44,23 el
cual mediante el resultado de la encuesta esta dentro del precio que pagaria este mercado

objetivo.
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Tabla 30: Analisis de precios productos para hombre

) ) COSTO
CODIGO |DESCRIPCION UTILIDAD | pyp
DEL PRODUCTO 35%
AHLIT10 |Litarg A $ 34,65 $12,13| $46,78
AHALE11 | Alejandro A $ 34,65 $12,13| $46,78
BHBOT11 | Alejandro Botin B $ 37,80 $13,23| $51,03
AHINCA |INCASID A $ 35,91 $1257| $48,48
PROMEDIO
CALZADO DE $ 35,75 $1251| $48.27
HOMBRE

Tabla 30: Anélisis de precios Productos para hombre
Elaborado por: Johana Cevallos
Fuente: Investigacion

Analisis e interpretacion

Para calcular el precio para los productos de hombre se considerd el método promedio
mediante el cual se escogid el costo de distribucion de los productos con mayor precio y
se dividio en este caso para 4 de este modo se obtuvo el costo de distribucidon que es
$35,75 se considerd una utilidad del 35% obteniendo un precio de venta al publico del
48,27 el cual mediante el resultado de la encuesta esta dentro del precio que pagaria este

mercado objetivo.

Tabla 31: Andlisis de Precios Productos para Nifios

2 2 COSTO DEL | UTILIDAD
CODIGO DESCRIPCION PRODUCTO 35% PVP
ANHCAS CASUAL NINO A $2331 $8,16 $31,47
ANHBOT BOTIN NINO A $ 24,57 $ 8,60 $ 33,17
ANBOT14 iOTIN INCALSID NINO $ 24,57 $ 8,60 $ 33,17
PROMEDIO CALZADO
DE NINA $ 24,15 $8,45 $ 32,60

Tabla 18: Analisis de precios Productos para nifios
Elaborado por: Johana Cevallos
Fuente: Investigacion

Andlisis e interpretacion

Para calcular el precio de los productos para nifios se considerd el método promedio

mediante el cual se escogio el costo de distribucion de los productos con mayor precio y
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se dividid en este caso para 3, de este modo se obtuvo el costo de distribucion que es

$24,15 se considero una utilidad del 35% obteniendo un precio de venta al pablico del

$32,60 el cual mediante el resultado de la encuesta estd dentro del precio que pagaria

este mercado objetivo.

Tabla 32: Precios Productos para Nifias

CODIGO DESCRIPCION COSTO UT'3'§!)'/2AD PVP
1ANINC14 | INCALSID nifia A $ 23,31 $8,16 $ 31,47
ANBL Bota Larga nifia A $ 28,98 $10,14 $39,12
BNBL BOTA NINA B $ 24,84 $8,69 $33,53
PROMEDIO
o E NINA $2571 $9,00 $3471

Cuadro 32: Andlisis de precios Productos para nifias
Elaborado por: Johana Cevallos
Fuente: Investigacion

Andlisis e interpretacion

Para calcular el precio para los productos de nifias se considerd el método promedio

mediante el cual se escogio el costo de distribucion de los productos con mayor precio y

se dividid en este caso para 3 de este modo se obtuvo el costo de distribucidn que es

$25,71 se consider6 una utilidad del 35% obteniendo un precio de venta al publico del

$34,71 el cual mediante el resultado de la encuesta esta dentro del precio que pagaria

este mercado objetivo.

Tabla 33: Proyeccion Del Precio

Proyeccion del Precio

Ao Calzado de Mujer Calzado de Hombre Calzado de Nifio Calzado de Nifia Costo Precio

COSTO P\P COSTO| PWP COSTO PVP COSTO PVP Promedio | Promedio
205 |[$ 2769 MBS BB 4827)18 4158 3260] $ 571|$ UN|S 20598 399%
2016 |$ 387]$ 572153656 4990]$ 2497]$ 3B0[$ 2658|8358 $ 30598 4130
2017 |$ 3B01|$ 47271$ 3821|$ 5159|$ 2581|$ 3484| $ 2148($ 3710]$ 3163|$ 4270
2018 |[$ 3620/ $ 48871$ 3950 5333|$ 2668| % 3602| $ 2841($ 3B3H|$ R0 414
2009 |$ 42| 8 5052($ 4083|$ 5513[$ 2758($ 3248 2037|$  3965($ 3380 |8 4563
200 |$ 3868 $ 523($ 422118 5100($ 2852($ 3849|$ 3036]|$ 409($ 34948 4718

Tabla 33: Proyeccion del Precio
Elaborado por: Johana Cevallos
Fuente: Investigacion

Andlisis e interpretacion

Para esta proyeccion se aplico la tasa de inflacion que es del 3,38% para el afio 2015

dandonos como resultado para el afio 2020 $44,23 con referencia al calzado de mujer,
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mientras que para el de hombre corresponde a $48,27, para el de nifia $34,71 y para el

calzado de nifio $32,60 dolares.

3.8. Canales de Comercializacion

Se considera que es conjunto de circuitos mediante los cuales se establece una relacion
entre la produccion y el consumo con el objetivo de llevar los productos ofertados a los
clientes finales (Ramirez, 2011). En cambio (Fernandez F. , 2011) plantea que estos son
medios por los cuales se pueden realizar las ventas y que demandan una mayor atencion

ya que puede aportar para la empresa una ventaja comercial.
3.9. Canales de Distribucion

Se considera como una estructura de negocios conformada por personas y empresas que
intervienen en la transferencia de la propiedad de un producto son medios por los cuales
la mercadotecnia se vale para realizar esta actividad (Miguel, 2008). También se puede
definir como un cauce por donde por donde se trasladan los productos, comunicacion
propiedad, financiamiento y pago hasta que llega al consumidor final (Thompson, Los
Canales de Distribucion, 2007).

3.9.1. Canal Directo

JEESTILOS JE ESTILOS
Y Y
MODELOS MODELOS
PROVEEDOR > OUTLET CLIENTE

Se escogio el canal directo porque beneficia a la reduccion de costos para la empresa,
ademas uno de los beneficios de este canal es que se mantiene relacion directa con el
cliente conociendo de este modo cuales son sus gustos y preferencias de una manera mas
clara y efectiva. Existe un gran beneficio para el cliente ya que el precio del producto no

se altera por intermediarios.
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3.10. Estrategias de Comercializacidon

Es un factor importante en las empresas ya que es considerada una actividad que se
realiza a diario en la comercializacion, se realizan para un determinado mercado objetivo
Ilegando a satisfacer necesidades, dentro de estas intervienen el producto, precio, plaza,
y la promocion, la estrategia de comercializacion es la manera en que la empresa pone

atencion a sus productos (Govea, 2012).
3.10.1. Mix de Marketing

Engloba a cuatro componentes basicos que son producto, precio, plaza, promocion,
estas se consideran como variables tradicionales que las empresas utilizan para cumplir
con sus objetivos, para ello estas se deben combinar entre si (Espinoza, 2014). También
se establece como la combinacién de instrumentos y factores que permiten llegar al

cumplimiento de objetivos (Huerta, 2012).

Esta compuesto por:
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Tabla 34: Aspectos Mix de Marketing

PRODUCTO PRECIO PLAZA PROMOCION
Es un componente | Es conocida como | Es la distribucion o | Su principal
papable que cumple | la  cantidad de | la posicion en las | objetivo es

una necesidad del

mercado  objetivo
(Arriaga, 2012).
También se

determina que es un
conjunto te atributos
que son tangibles e
intangibles 'y se

ofrece a un mercado

meta  (Thompson,
Marketing Mix,
2005).

dinero que los
clientes pagan por
un determinado
producto  (Pedret,
2003).

Es el monto que se
paga

transaccion que se

por la

va a realizar, se
debe

este es el

resaltar que
anico
del

marketing mix que

elemento

genera
(Alvarez, 2013).

ingresos

que se incluye todas
las actividades que
permiten que el
producto llegue al
consumidor  final
(Fernandez A.
2004).

Aqui se define el
lugar donde se va a
comercializar el
producto y que se
ofrece para que este
sea exequible

(Alvarez, 2013).

informar, persuadir,
recordar las
diferentes

caracteristicas como
las  ventajas vy
del

(Lopez,

beneficios
producto
2006).
Se

comunicar

encarga  de
acerca
de sus productos,
ofertas para alcanzar
los objetivos
planteados (Alvarez,

2013).

Tabla 34: Aspectos del Mix de Marketing
Elaborado por: Johana Cevallos

Fuente: Investigacién
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3.10.1.1. Producto
Objetivo

e Ofertar variedad de gama de calzado acorde a los gustos y preferencias del
consumidor.

Descripcion

La variedad de productos estad disefiado de acuerdo a los gustos y preferencias que se
determind en la encuesta, también se debe mencionar que el calzado es acorde a la
tendencia de moda ya que los productos que llegan al Outlet provienen de la venta por

catélogo.
Accion

v Organizar la amplia gama de calzado de acuerdo a las preferencias de los
consumidores
v" Implementar un control en bodega con la finalidad de contar siempre con

mercaderia diversa y de buena calidad para la venta.

Tabla 35: Gama de Calzado

SECCIONES DE CALZADO | GAMA DE PRODUCTO
Deportivo
HOMBRE Casual

Formal

Botas

Botines
MUJER Casual

Formal
Deportivo

Deportivo

NINOS
Casual

Botas
NINAS Casual

Deportivo

Tabla 35: Gama de Calzado
Elaborado por: Johana Cevallos
Fuente: Investigacion
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3.10.1.2. Precio
Objetivo:

e Establecer los precios para los productos del Outlet, teniendo en cuenta la

competencia
Descripcion:

La fijacion de los precios esta de acuerdo al estudio realizado de la oferta y demanda en
el sector, por lo tanto, se ha determinado que los productos ofertados por JE Estilos y
Modelos tienen precios similares a los ofertados por de la competencia, pero con la

diferencia que los productos del Outlet son de mayor calidad.
Accion:

v Lanzar al mercado los productos de la empresa JE Estilos y Modelos a precios
accesibles para alcanzar una pronta penetracion de mercado y darse a conocer de
manera rapida.

En el siguiente cuadro se detalla los productos con sus precios a ser comercializados con
una utilidad del 35%

Tabla 36: Estimacién de Precio

Descripcion Precio de Costo Pretzlo.de venta
al pablico
Calzado de Mujer $32,76 $4423
Calzado de Hombre $3575 $4827
Calzado de Nifios $2415 $32,60
Calzado de Nifias $2571 $3471

Tabla 36: Estimacion del precio
Elaborado por: Johana Cevallos
Fuente: Investigacion

Se ofertara los productos a precios acorde a sus necesidades.
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3.10.1.3. Plaza

A) Objetivo

Organizar e implementar el Outlet, teniendo en cuenta las caracteristicas y

espacios para los productos que seran vendidos.

Descripcion:

Para organizar el Outlet es indispensable que las caracteristicas vayan de acuerdo a la

imagen corporativa, asi como, las dimensiones del local estén de acuerdo a la cantidad

de producto que se va exponer.

Acciones

v

Determinar las caracteristicas del local

Se encuentra ubicado en la Av. Teniente Hugo Ortiz S24-65 y Av. Solanda frente
a la parada Quimiag del trole.

Entre las principales caracteristicas se considera que los pasillos tienen una
iluminacion con luz blanca que marca el camino a seguir para admirar las
estanterias de las diferentes secciones.

Los accesorios y decoracion del local no deben ser muy ostentosos ya que eso
genera a primera impresion a los 0jos de los clientes que lo que se exhibe es caro
0 barato.

Se debe considerar para fechas especiales colocar la mercaderia selecciona con
sus promociones al lado derecho ya que diversos estudios determinan que los
clientes inconscientemente giran su mirada al lado derecho siendo un factor

[lamativo que puede generar un impacto positivo en las ventas.

De igual manera la sefializacion sera ubicada a la altura de los ojos del
consumidor para que sea mas facil la busqueda del producto que desee.

El Outlet cuenta con un parqueadero que brinda comodidad al cliente al

momento de realizar sus compras.
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El local ademaés estd pintado por los colores vino, taxo y color beige estos tienen el

siguiente significado.

v Color taxo
Se considera un color calido es un estimulante y sociable es un sindénimo de otofio y

viene de la paleta del color naranja.

v Color vino
Este realmente es una combinacion entre el rojo amarillo y azul, esta combinacion evoca

energia, vigor, fuerza, valor capacidad de liderazgo.

v" Color beige
Este color transmite la tranquilidad y pasividad, mantiene la luminosidad de un lugar,

permite la combinacidn entre varios colores.
e Establecer las dimensiones del local

La dimension del local es de 86,4 m2 que se encuentran divididos de la siguiente forma

Seccion de mujeres
seccion de nifios
seccion de hombres
area de calce

area de caja

RN NN R

bodega.

e Constituir los horarios de atencién
Los horarios de atencion del Outlet son de lunes a sabado; de 9:00 am a 7:00 pm.

B) Objetivo;
Disefar la estructura de perchas de modo que facilite el acceso al calzado
Descripcion;

Dar a conocer la mayor cantidad de calzado al consumidor
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Acciones

e Disefio de perchas:

Segun el andlisis realizado en las encuestas se determind que el calzado de mujer tiene
mayor demanda, seguido por el calzado de hombre, posteriormente por el calzado de

nifio y nifia por lo tanto se plantea la colocacion de las perchas de la siguiente manera:

Se determina un total de 14 perchas 12 de ellas miden 3m y 2 miden 2,5m y de las

cuales:

v’ 7 seran exclusivamente para calzado de mujer, que estaran ordenadas de acuerdo al
rango de importancia de los gustos y preferencias que fueron analizadas en la
encuesta, en la parte superior de las perchas se colocara el calzado formal y casual;
en la mitad botas, botines y en la parte inferior el calzado deportivo e informal.

v 5 perchas estan disefiadas para el calzado de hombre de las cuales se encuentran
estructuradas de la siguiente manera; en la parte superior el calzado deportivo, en la
parte inferior calzado formal, casual.

v 1 percha son para los nifios en la parte superior calzado deportivo y en la parte
inferior calzado informal.

v 1 percha son para las nifias en la parte superior calzado informal y deportivo, en la

parte inferior botas.
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Grafico 5: Distribucion del Espacio Fisico del Local

Grafico 5: Distribucion del espacio fisico del local
Elaborado por: Johana Cevallos
Fuente: Investigacion
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3.10.1.4. Promocién y Difusion del Local

A) Obijetivo

e Promocionar y difundir el Outlet dentro del mercado objetivo.

Descripcion:

Para la promocion y difusion de los productos se utilizara varias técnicas
comunicacionales, como son las redes sociales, material grafico promocional, y spot de
television.

Acciones:

Para la promocién y difusion se desarrollara las siguientes acciones que permitiran:

e Dar a conocer el Outlet de la empresa Je Estilos y Modelos y la oferta de

productos, a traves de material gréafico (vallas, banner, spot publicitario)

e Se difundira las promociones del producto, de acuerdo a fechas especiales
logrando un posicionamiento en la mente del consumidor

e Promover la difusion a través de las redes sociales delos productos
promociones y descuentos que ofrece el Outlet de la empresa JE Estilos y
Modelos.

e Aplicar de descuentos en el Outlet se realiza con la finalidad de captar mayor
concurrencia de los clientes a través de los descuentos que se realiza en cada

una de la mercaderia seleccionada, en los dias que se han previsto.

La empresa se dard a conocer por medios publicitarios como son vallas, banner, de
acuerdo a los resultados de la encuesta la publicidad realizada, en la que se conocié que
el mercado objetivo esta ubicado sector de Solanda; El objetivo es dar a conocer a los
clientes potenciales la ubicacion, el horario de atencion y los productos que ofertan el

Outlet de la empresa JE Estilos y Modelos.

Las vallas son un instrumento de publicidad econdmico, que utilizan las empresas con la
finalidad de llamar la atencién del cliente, son precisas, concisas y llamativas para los

consumidores, quienes tienen escasos minutos para leerlo.
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OUTLET o

YA.’!.’.’ estilos y modelos

(o)

HORARIOS DE ATENCION: Todos (0 r://(g Tugar

LUNES A SABADO e ,,ﬂk/“’.f—_.
a:00 AM - 7:00PM

JORGE
- i

Direccion:Av Teniente Hugo Ortiz $24-65 y Av Solanda

Jom—

cccccccc

TECNICA DE PROMOCION:

v" Descuento destinado para el calzado femenino

Los descuentos se efectuaran todo el mes de mayo del 1 al 31 de mayo por el dia de la

madre y el 8 de marzo por el dia de la mujer con descuentos que van entre el 10% al
50%.

OUTLET
DESCUENTOS EN TODA LA
MERCADERIA

JORGE
7 Sniovez
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v' Parael calzado masculino
El dia de padre se efectuara descuentos entre el 10% al 50% del 1 al 30 de junio

7 T RoGe  20%

DESCUENTOS EN TODA LA
MERCADERIA
40%

30%
VISITANOS:

50%

Av. Teniente Hugo Ortiz $24-65 ¥
Av. Solanda

v Para el calzado de Nifio

En el mes de diciembre del 1 al 31 por navidad y en el dia del nifio entre el 20% y 30%

de descuento

5?/%%%&5 DESCUENTOS
20%

OUTLET 30%

VEN Y APROVECHA NUESTROS
DESCUENOS!!!!

Av Tenlente Hugo Ortiz S24-65 y Av. Sclanda
frente & B parada QUIMIAG del Trole)

273 4-.T68 / 2689-3393

—~—y
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v Para todo el publico
» De forma general en navidad se aplicard con mercaderia seleccionada la
promocidn lleva dos pares y el tercero es gratis.
» Para el cliente en fechas especiales como su cumpleafios se aplicara la promocion
del segundo par a mitad de precio.
» Ofrecer un descuento del 40% en mercaderia selecciona el dia del aniversario de

la empresa.

Se destinarda 100 pares como mercaderia seleccionada para las promociones, Yy

descuentos

De acuerdo a la encuesta se determind que los medios publicitarios mas utilizados son

las redes sociales se establecio realizar la creacion del sitio web y Facebook.

Je estilos y modelos

Crear pigina

| rocione

JORGE
ENRIQUEZ

estilos y modelos

sl
SR o 5 2
ENRIQUEZ

Blografia  Informaciin  Fotos  Opimiones  Ms

En base a las estrategias planteadas se considera los costos que se incurren en el manejo

del marketing mix:
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Tabla 37: Valoracion del Marketing Mix

COSTO ESTIMADO

COSTO ESTIMADO

ESTRATEGIAS ACCIONES MENSUAL TOTAL
PRODUCTO $ 6.000,00
Organizar la amplia gama de calzado de acuerdo a las
Ofertar variedad de gama de calzado |preferencias de los consumidores $ 250,00 | $ 3.000,00
acorde a los gustos y preferencias el {implementar un control en bodega con la finalidad de
consumidor. contar siempre con diferente stock de mercaderfa de
buena calidad para la venta. $ 250,00 | $ 3.000,00
PRECIO $ 1.200,00
. Lanzar al mercado los productos de la empresa JE
Establecer los precios para los productos| . . ;
del Outlet, teniendo en cuenta la Estilos y Model_qs a precios bajos para alcanzar una
competencia pronta pe,ne.tramon de mercado y darse a conocer de
manera rapida. $ 100,00 | $ 1.200,00
PLAZA $ 6.000,00
Organizar & implementar el outlet, Determinar las caracteristica del local 1.500,00 | $ 1.500,00
teniendo en cuenta las caracteristicas y | Establecer las dimensiones del local $ 1.500,00 | $ 1.500,00
espacios para \I/(;sngirggsctos que seran Constituir los horarios de atencion $ 150000 | $ 1.500,00
Disefiar la estructura de perchas de  [Disefiar las perchas de acuerdo a las secciones de
modo que facilite el acceso al calzado. |calzado
$ 1.500,00 | $ 1.500,00
PROMOCION $ 5.000,00
Dar a conocer el Outlet de la empresa Je Estilos y
Modelos y la oferta de productos, a través de material
grafico (vallas, bolantes banner, spot publicitario) s 8333 $ 1,00000
Se difundira las promociones del producto, de acuerdo
a fechas especiales logrando un posicionamiento en la
mente del consumidor $ 24733 |$ 2.968,00
Promocionar y difundir el outlet dentro |promover Ia difusion a través de las redes sociales de
del mercado objetivo. los productos promociones y descuentos que ofrece el
Outlet de la empresa JE Estilos y Modelos.
$ 16,67 | $ 200,00
Aplicar de descuentos en el outlet se realiza con la
finalidad de captar mayor concurrencia de los clientes a
través de los descuentos que se realiza en cada una de la
mercaderia seleccionada, en los dias que se han previsto.
$ 69,33 [ $ 832,00
TOTAL $ 7.016,67 | $ 18.200,00

Cuadro 37: Valoracion del Marketing Mix

Elaborado por: Johana Cevallos
Fuente: Investigacion
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CAPITULO IV.

4. Estudio Técnico.

4.1. Objetivos:
4.1.1. Objetivo General:

Determinar la factibilidad Técnica para el desarrollo del Outlet de la empresa JE Estilos

y Modelos

4.1.2. Objetivos Especificos

e Establecer el tamafio y ubicacion del Outlet de la empresa JE Estilos y Modelos.

e Determinar la infraestructura, mobiliaria con sus capacidades técnicas necesarias
para lograr un 6ptimo funcionamiento.

e Realizar una representacion gréafica de los procesos que se van a establecer

dentro de la empresa.

4.2. Tamafo del emprendimiento.

a. Factores determinantes del tamafio.

En el andlisis realizado a la empresa JE Estilos y Modelos, se determinan como factores

del tamafio a los siguientes elementos:

e (Cantidad de venta. De acuerdo a la demanda insatisfecha calculada corresponde

a 10.558 pares de zapatos al afo, se estima que el porcentaje demanda
insatisfecha real sera del 45% que es la capacidad que puede cubrir la empresa
anualmente, lo que representa a 4.800 pares, que mensualmente son alrededor de

400 pares de zapatos.
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Considerando que de la DPI solo el 45% seran las ventas que cubrird el Outlet JE
Estilos y Modelos y que las mismas afio a afio se incrementan debido a la inflacion

nacional.

Tabla 38: Demanda Potencial Insatisfecha Real

DPI REAL
45%

2015 10588,00| 4800,00
2016 10708,00| 4818,60
2017 10860,00| 4887,00
2018 11012,00] 4955,40
2019 11164,00] 5023,80

2020 11315,00] 5091,75

Tabla 38: Proyeccion DPI REAL
Elaborado por: Johana Cevallos
Fuente: Investigacion

Afio DPI

Grafico 6: Demanda Potencial Insatisfecha Real
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Gréfico 6: DPI REAL 45%
Elaborado por: Johana Cevallos
Fuente: Tabla 26 Proyeccién DPI REAL

Analisis e interpretacion:

Se puede observar que la DPI se proyecta para 5 afios con un porcentaje del 45%
obteniendo que para el afio 2020 vendera 5.092 llegando a satisfacer una parte de la
demanda potencial insatisfecha.

Por lo tanto, de acuerdo al resultado de la encuesta se tiene previsto vender:
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Tabla 39: Cantidad de Calzado Mensual

, Porcentaje de Cantidad de calzado
Clientes calzado estimado para la venta
mensual

Mujeres 50% 200
Hombre 2504 100

Nifias 12,5% 50

Nifios 12,5% 50

Total 100% 400

Tabla 39: Cantidad de calzado estimado para la venta mensual
Elaborado por: Johana Cevallos
Fuente: Investigacion

Rotacion de los pares de zapatos. Cada caja de zapatos esta conformada por 24

pares de zapatos

Tabla 40: Rotacion de Pares por Modelo

Cantidad de
calzado Rotacion de
Clientes | estimado para| pares por
la venta Modelo
mensual
Mujeres 200 24
Hombre 100 24
Nifas 50 24
Nifios 50 24
Total 400

Tabla40: Rotacidn de pares por modelo
Elaborado por: Johana Cevallos
Fuente: Investigacién

Intencidon de compra. Se establece 2 veces al afio de acuerdo a la encuesta

aplicada.
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b. Tamafio 6ptimo.

Tabla 41: Cantidad Optima

Cantidad de Rotacién Cantidad
. calzado de pares | Intencién | Optima
Clientes estimado para la por de compra de

venta mensual Modelo Muestras
Mujeres 200 24 2 16,66
Hombre 100 24 2 8,33
Nifias 50 24 2 4,17
Nifios 50 24 2 4,17
Total 400 33,33

Tabla 28: Cantidad Optima
Elaborado por: Johana Cevallos
Fuente: Investigacion

El tamafio dptimo se obtuvo, al calcular la cantidad del calzado estimado para la venta
mensual, dividiéndolo para la rotacion de pares por modelo y multiplicandolo por la
intencidn de compra del calzado que es 2 veces al afio. Obteniendo como resultado que
el local si tiene espacio suficiente para 34 muestras de calzado, se necesita como minimo

3 perchas para exhibir las 34 muestras.

Se detalla a continuacion los aspectos técnicos del local que permitirdn que exista un

excelente funcionamiento del local

Tabla 42: Aspectos del Local

MEDIDAS
ASPECTOS DEL LOCAL Determinadas por (Mejorado, 2016).
Espacio de Trafico 33 m?
Area de Cajas 7 m
Bodega 8,4 m?
Avrea de calce 1,62 m2
Area de Perchas 18,4 m?
Bafios 2,7 m?
TOTAL de metros que se necesita para el local 71,17m?

Tabla 42: Aspectos del Local
Elaborado por: Johana Cevallos
Fuente: Investigacion

Hay que tener en cuenta que el local mide en su totalidad 86,4m2 y sobra espacio de

15,23m2 que son utilizados para la publicidad, y exhibicion de descuentos.
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4.3. Localizacion

La localizacién tiene como objetivo analizar los diversos lugares en los cuales es posible

ubicar el proyecto el cual tenga los mayores beneficios para el mismo. Para este

proyecto se utiliz6 el método cuantitativo de puntos ponderados que requiere mencionar

diversos factores que benefician o perjudican la ubicacion mediante la asignacion de

pesos, y a su vez permite tomar la decision estratégicamente de la ubicacién del sitio

donde va a funcionar el proyecto (Urbina, Evaluacion de Proyectos, 2010).

Para la presente matriz se utiliza nimero enteros en la siguiente escala:

IMPACTO
3 | Alto

2 | Medio
1 | Bajo

Tabla 43: Matriz Método de Localizacién por Puntos Ponderados
Fact P
actores €so Sector Solanda La Magdalena Quitumbe
Relevantes Ponderado
Sector comercial
(transito de 20 3
personas)
DI -
ISpOhIPIh?lE?d de 15 3
espacio fisico
Demanda 20 3
Facilidad de
Permiso de 10 2
funcionamiento
Seguri
: guridad 8 )
Ciudadana
Sector Bancario 5 3
Vi Facil
ias de Faci 10 3
acceso
servicios basicos 5 2
parqueadero para 3 5
clientes
Competencia 4 2
3= 100

Tabla 43: Matriz de Localizacion Elaborado por: Johana Cevallos
Fuente: Investigacion
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Andlisis

Como se puede observar en el grafico anterior, para la micro localizacion se escogio tres
sectores representativos del sur de Quito: Solanda, La Magdalena y Quitumbe; en dichos
sectores se analiz6 cada uno de los factores relevantes que fueron planteados por la
gerencia de la empresa. Luego de este estudio se determind que la localizacion mas
Optima para el desarrollo del emprendimiento es Solanda debido que es un sector
comercial, disponen de un espacio fisico propio de la empresa, existe una gran demanda
de clientes y moderada competencia, asi como existe la facilidad de obtener los permisos
de funcionamiento y servicios basicos, ademas cuenta con facilidades de acceso al sitio
ya que se encuentra frente a la parada del trole, de igual forma existe parqueadero para
los clientes.

a. Macro localizacion
Tabla 44: Macro localizacion

Pais: Ecuador

Region: Sierra

Zona: 3

Provincia: Pichincha
Canton: Quito

Tabla 44: Macro localizacién
Elaborado por: Johana Cevallos
Fuente: Matriz de Localizacién

e Mapa Macro localizacion

Grafico 7: Macro localizacion

| e Rhidaa
Grafico N: 7. Macro localizacion
Fuente: Investigacion
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Analisis:
Luego de determinar la ubicacion macro procedemos al analisis de la ubicacién micro

estableciendo la mejor localizacion del proyecto.

b. Micro localizacion

Grafico 8: Micro localizacion

El

Grafico 8: Micro localizacion
Fuente: Investigacion
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Grafico 9: Micro localizacion
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Gréfico 9: Micro localizacion
Fuente: Investigacion

Analisis

Una vez que se ha determinado la ubicacion macro se determina la ubicacion micro para

el proyecto que sera en la Av. Teniente Hugo Ortiz s24-65 y Solanda (parada trole

Quimiag).
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4.4. Ingenieria del proyecto

Se determina los requerimientos necesarios para el funcionamiento de la empresa de la

siguiente manera:

a) Producto — Proceso

b) Balance de materiales (caracteristicas de materiales e insumos diagrama de flujo)

4.4.1. Estado Inicial

4.4.1.1.Balance de Materiales

Tabla 45: Insumos

Descripcion Cantidad de consumo Cantidad de
Mensual consumo Anual
Calzado 400 4800

Tabla: 45 Insumos
Elaborado por: Johana Cevallos
Fuente: Investigacion

Tabla 46: Materiales Indirectos

Descripcion Cantidad de consumo Cantidad de consumo
Mensual Anual
Fundas 400 4800
Etiquetas 400 4800
Cintas de embalaje 200 2400
Cajas de zapatos 400 4800

Tabla46: Materiales Indirectos
Elaborado por: Johana Cevallos
Fuente: Investigacion

Tabla 47: Servicios Basicos

Descripcion Cantidad de consumo Mensual Cantidad de consumo Anual
Agua 16(m3) 192(m3)
Luz 216 KW/h 2592 KW/h
Teléfono 300 minutos 3600 minutos
Internet 2mb 24 mb

Tabla: 47 Servicios Basicos
Elaborado por: Johana Cevallos
Fuente: Investigacion
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4.4.2. Proceso

Tabla 48. Actividades Descripcion

ACTIVIDAD DESCRIPCION ACTIVIDAD
Ingresar El cliente ingresa al local
El vendedor recibe al cliente con un
Saludar
saludo
Observar Observa las diferentes gamas y

variedades del producto

Deseo de Compra

El cliente se siente atraido por los
productos del local

Calce El cliente se prueba el calzado
Si esta conforme continua con el
Est& conforme proceso, si no vuelve a observar los

productos

Consolidar la Venta

Esta conforme se cierra la venta

Se acerca a caja para registrar su

Facturar

venta

Cancela el valor monetario por el
Pagar

calzado

Se entrega el calzado en su empaque
Entregar .

y funda correspondiente
Salir El cliente sale del local

Tabla 48: Actividades Descripcion
Elaborado por: Johana Cevallos
Fuente: Investigacion
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Tabla 49: Equipos y Herramientas

Descripcion Cantidad de consumo
Anual
Equipo de computo 2
Cémara de seguridad 4
Impresora de Facturacién 1
Lector de codigo de barras 1
Calce 10

Tabla 49: Equipos y Herramientas
Elaborado por: Johana Cevallos
Fuente: Investigacion

Tabla 50: Personal contacto directo indirecto

Descripcion Cantidad de consumo Cantidad de consumo
Mensual Anual
Personal de contacto directo 1 1

Personal de contacto
indirecto 1 1

Tabla 50: Equipos y Herramientas
Elaborado por: Johana Cevallos
Fuente: Investigacion

4.4.3. Producto final

Venta de Calzado >  Satisfaccién del Cliente

Diagrama de Flujo

Se determina como la representacion grafica de los hechos, sucesos, o relaciones de todo
tipo por medio de simbolos, en otras palabras expresa graficamente las diferentes
operaciones que componen un proceso de acuerdo a una secuencia cronoldgica
(Ortegon, 2012). Es de gran importancia ya que es una manera de visualizar las
actividades y de la misma forma verifica la distribucion del trabajo las formas mas

comunes para estructurarse es de forma vertical y horizontal (Druker, 2013).

58



SIMBOLOGIA DEL FLUJOGRAMA SEGUN LA NORMA ANSI (American

National Estandars Institute)

Grafico 10: SIMBOLOGIA DEL FLUJOGRAMA SEGUN LA NORMA ANSI

INICIO O TERMINO: determina el principio o final

ACTIVIDAD: describe diversas funciones que
desempefian los involucrados de la empresa en diferentes
procedimientos

DOCUMENTO: representa diferentes documentos que
se vayan a utilizar en los procedimientos

DECISION O ALTERNATIVAS: indica un punto en el
flujo en el cual debe tomarse una decision o varias
decisiones

ARCHIVO: pretende guardar un documento de manera
temporal 0 permanente

CONECTOR DE PAGINA: especifica una coneccion
entre una hoja u otra

CONECTOR: determina la coneccion entre un enlace y
una parte del diagrama

O1a<IOUN I

Gréfico 10: Simbologia Flujograma
Elaborado por: Johana Cevallos
Fuente: (Franklin, 1998)
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Grafico 11: FLUJOGRAMA DEL PROCESO DE VENTA DE LA EMPRESA JE ESTILOS Y
MODELOS OUTLET

ACTIVIDAD SIMBOLOGIA

- ]
Ingresa el Cliente al Local If:l

Saludo por parte del vendedor

Observacion del Producto

NO
Deseo de Compra
Sl
Calce
NO NO
esta conforme r-
Sl

Consolida la Venta

Facturacion

Pago de Calzado

Entrega de Calzado

Salida del Cliente

Fin I

Gréfico 11: Flujograma JE Estilos y Modelos
Elaborado por: Johana Cevallos
Fuente: Informacion Empresa
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c) Periodo Operacional Estimado de la empresa JE Estilos y Modelos

Este periodo es considerado constantemente ciclico, en el que se determina el
momento de recompra. Para calcular el momento de recompra se toma en cuenta los

siguientes aspectos:

Costo adquisicion. Este aspecto no influye en el periodo operacional
Tiempo de entrega del producto al almacén es de 5 dias.
Cantidad minima de compra debe ser una caja de 24 pares

Debe existir un stock suficiente para 5 dias es decir 24 pares

o ~ w0 N

Cada modelo de calzado de hombre, mujer, nifio, y nifia deben tener minimo seis
pares para determinar el momento de la recompra.

6. Momento de recompra. Es importante una vez realizada la venta, tener presente
los factores anteriores y remitirlos a bodega, para que se puedan realizar la orden

de reposicién inmediata del producto que ha sido vendido.

d) Capacidad de servuccion:

Se puede definir como servuccién a una herramienta para la gestién de una empresa
estd fundamentado en un modelo gerencial que en vez de la fabricacion de un producto
considera la fabricacion de un servicio, involucra un sistema que muestra al servicio
como la parte visible de una empresa, que se basa en procedimientos, actividades,
disponibilidad de espacio fisico, orientadas a la fabricacion y distribucion de un

determinado servicio (Gomez B. d., 2008).Esta compuesto de tres secciones:

Contexto inanimado: se refiera a caracteristicas inertes que no son palpables durante el
encuentro del servicio en este caso juega un papel importante el ambiente del local ya
que es lo que atraera a los clientes como es la iluminacion, el olor, la musica esto debe ir

acorde al servicio brindado.

Personal de contacto: son los empleados de la empresa que estan en interaccion con el

cliente
Clientes: son aquellos que perciben el servicio.
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e) Distribucidn de espacio fisico (Lay-out)

Grafico 12: Distribucién de espacio fisico (Lay-out)
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Gréfico 12: Distribucion de espacio fisico (Lay-out)

Elaborado por: Johana Cevallos
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CAPITULO V.

5.1. ESTUDIO ORGANIZACIONAL

5.1. 1. Aspectos Generales

El estudio organizacional se encarga de estudiar la estructura de las corrientes que se
relacionan con la administracion y su disefio en cuanto a sus procesos y funciones en
base a los requerimientos de la empresa y su futura operacion (Mansilla, 1996). En la
actualidad las empresas deben considerar importante a la gestion organizacional, ya
gue todos forman parte de un proceso, puesto que, sus habilidades y actitudes se
encuentran interrelacionadas con el fin de cumplir los fines y objetivos de la

organizacion. (Cabrera, 2006).

5.2. Disefio Organizacional

Se establece como disefio organizacional a la descripcion de todas las unidades de un
organismo con referencia a sus departamentos, funciones, lineas de mando, con el objeto
de dividir el trabajo en diversas tareas y coordinar de forma efectiva las mismas.
(Moreno, 2013). En el mundo empresarial este término es comun, ya que abarca todo el
transcurso de elegir la estructura de tareas, sus responsabilidades y relacion con

autoridades dentro de la misma (Echevarria, 2012).
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5.2.1. Niveles Jerarquicos
De acuerdo a los niveles jerarquicos se definen como la dependencia y la relacion que

las personas tienen dentro de la empresa, existen diversos niveles como son:

Nivel Directivo: las principales funciones son legislar politicas, creacién de normas y
procedimientos que la organizacion debe seguir.

Nivel Ejecutivo: se determina como el segundo al mando de la empresa, se encarga del
manejo de la misma, asi como también hace que se cumplan las politicas, leyes y
reglamentos, planificar dirigir, organizar y controlar las actividades administrativas.
Nivel asesor: no tiene autoridad y su funcidon es aconsejar, informar y preparar
proyectos en materia juridica, econdmica, financiera.

Nivel auxiliar o de apoyo: estd encargado de brindar apoyo a los otros niveles
administrativos.

Nivel Operativo: es el nivel mas importante de la empresa y se encarga directamente de
la ejecucion de las actividades basicas de la empresa.

5.3. Estructura Organizativa

La estructura organizativa se basa exclusivamente en la organizacion, expresando las
responsabilidades y cargos que deben cumplir los miembros de una empresa; consta de
2 principios: autoridad y jerarquia ya que existen varios niveles de autoridad (Rojas,
2012).

Organigrama estructural:

Es la representacion grafica de las unidades administrativas de una empresa asi como la
relacion dependencia entre si.

Organigrama funcional:

Esta compuesto por las unidades y adicionalmente por las principales funciones que

realizan cada una de ellas.

Dado el tamafio 6ptimo del local y la posibilidad de realizar maltiples actividades en
tiempos muertos, se plantea la necesidad de contratar a 3 personas que tendran su

actividad principal y de ser necesario desempefien la actividad de venta.
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ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL

Grafico 13: Organigrama estructural
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5.4. Estructura Funcional
ORGANIGRAMA FUNCIONAL

Grafico 14: Organigrama Funcional
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5.5. Manual de Funciones
Es considerado para la empresa como una herramienta basica, que contiene tareas y

normas que los miembros de la organizacion deben desarrollar en sus actividades
cotidianas, debe ser elaborado en base a los respectivos procedimientos y resumen las
directrices para las rutinas y labores cotidianas (Lamprea, 2013) . Ademas (Guerra,
2013) sefiala que es un documento que describe los requisitos para todos los cargos con

el fin de que puedan lograr con efectividad su trabajo.

5.5.1. Objetivos:

Establecer los requisitos como son perfil, estudios y experiencia que se requieren
para cada cargo.

e Describir los cargos y funciones de acuerdo a cada puesto de trabajo de la
empresa.

e Constituir las relaciones jerarquicas entre las autoridades y los cargos
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. Fecha 16/12/2015
OUTLET JEEstilos y —
Modelos Pagina 1|De
JORGE sustituye a
Manual de Funciones Pagina |De |
General De Fecha

Manual de Funciones

Mision:

Somos una empresa dedicada a la comercializacidon de calzado de la mejor calidad a precios
competitivos, a través de nuestra fuerza de ventas ofrecemos a los clientes un servicio
personalizado, creando fuentes de trabajo y aportando al desarrollo del pais. (JE Estilos y

Vision:
Ser una empresa lider en la comercializacion de calzado, de excelente calidad, preferidos por

clientes que buscan satisfacer sus necesidades, mediante una atencion personalizada. (JE
Estilos y Modelos, 2012)

DESCRIPCION DEL PUESTO

Indentificacion
Cargo: Gerente General

Numero de plazas: 1
Clawe: 001
Tipo de Contratacion: Plazo fijo
Ambito de Operacion: Toda la empresa
Relaciones de autoridad
Jefe Inmediato: Junta de Accionistas
Subordinados Directos: Bodeguero, Contadora, VVendedor
Dependencia Funcional:Junta de Accionistas
Proposito del puesto: Determinar las funciones de los miembros y dirigir la empresa.

Funciones especificas: Planificar
de manera estratégica las actividades de la empresa
Ejercer liderazgo con el fin de guiar y motivar a los empleados
Tomar decisiones y dirigir a la empresa hacia el cumplimiento de sus objetivos.
Fijar las remuneraciones que van recibir los miembros de la empresa.
Se encarga de la facturaciéon de los productos y el cobro de los mismos.
Responsadilidad: Administracion de la empresa
Comunicacion: Acendente Ascendente - Descendente
Expecificaciones del puesto
Conocimientos: Conocimiento en Ventas, Administraciéon de empresas, recursos y talento
humano
Experiencia: 2 afios de experiencia Administracion de empresas, recursos y talento humano

Inciativa; proactivo
Personalidad: Liderazgo

Elaboré6: Johana Cevallos Autorizg; Jorge
Reviso: Ing. Edwin Santamaria Enriquez
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DESCRIPCION DEL PUESTO

Indentificacion
Cargo: Contadora

Numero de plazas: 1
Clawe: 002
Tipo de Contratacion: Plazo Fijo
Ambito de Operacion: Unidad contable
Relaciones de autoridad
Jefe Inmediato: Gerente General
Subordinados Directos: Ninguno
Dependencia Funcional: Gerente General

Proposito del puesto: codificar, procesar y contabilizar, los comprobantes de activos, pasivos,
Ingresos, egresos.

Funciones especificas:

* Revisar los diferentes impuestos y realizar los diferentes ajustes en caso de no cumplir con las
disposiciones

Llevar los libros mensualmente de compras y ventas mediante el registro de facturas.
Serapoyo en el proceso de venta

Responsadilidad: llevar la contabilidad de la empresa
Comunicacion: Ascendente - Vertical

Expecificaciones del puesto
Conocimientos: en contabilidad
Experiencia: Haber trabajado en empresas de comercializacion
Inciativa: Honestidad
Personalidad Ordenado

Elabord: Johana Cevallos Revisé: Ing. Edwin Santamaria Autorizo; Jorge
Enriquez
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DESCRIPCION DEL PUESTO

Indentificacion
Cargo: Bodeguero

Numero de plazas: 1
Clawe: 003
Tipo de Contratacion: Plazo Fijo
Ambito de Operacion: Logistica
Relaciones de autoridad
Jefe Inmediato: Gerente General
Subordinados Directos: Ninguno
Dependencia Funcional : Gerente General
Proposito del puesto: Almacenar los productos de acuerdo a la marca y cddigo de zapato

Funciones especificas:

Organizar el espacio de bodega para recibir nuevos productos

Trasladar los productos a la zona correspondiente de acuerdo al codigo de cada uno
Verificar que se encuentren acomodados correctamente

Controlar que exista stock suficiente del producto en bodega

Informar en caso de reposicion de mercaderia al gerente general

Perchar Producto

Responsadilidad: Control del Inventario y logistica interna
Comunicacion Ascendente - Vertical
Expecificaciones del puesto
Conocimientos: Logistica y Abastecimiento
Experiencia: Bxperiencia de tres afios en el manejo de bodegas y abastecimiento
Inciativa: destreza para trabajar en equipo
Personalidad: Tolerancia para trabajar bajo presion

Habord: Johana Cevallos Reviso: Ing. Edwin Santamaria |  Autoriz6; Jorge
Enriquez
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DESCRIPCION DEL PUESTO

Indentificacion
Cargo: Vendedor

NUmero de plazas: 1
Clawe: 004
Tipo de Contratacion: Plazo Fijo
Ambito de Operacion: Almacen - Atencién al cliente
Relaciones de autoridad
Jefe Inmediato: Cerente General
Subordinados Directos: Ninguno
Dependencia Funcional: Cerente General
Proposito del puesto: Vendery Establecer una relacion entre la empresa y el cliente

Funciones especificas: :
Asesorar al cliente al momento del calce y acerca de los productos y promociones que se
ofertan en la empresa.

Concretar el mayor numero de ventas cumpliendo de este modo con el objetivo de ventas
mensuales.

Colocar los productos en las perchas de acuerdo a distribucion establecida.

Informar sobre la reposicion del producto en las perchas.

Contribuir con el aseo y orden del local.

Responsadilidad: Generar Ventas para la empresa
Comunicacion: Ascendente - Vertical

Expecificaciones del puesto
Conocimientos: Tecnicas de venta
Experiencia: Atencion al cliente
Inciativa: Generar empatia con el cliente
Personalidad: Paciencia, Comprension

Elabor6: Johana Cevallos Revisd: Ing. Edwin Santamaria Autoriz6; Jorge
Enriquez
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CAPITULO VI

6.1. ESTUDIO FINANCIERO

6.1.1. Objetivo General:
Analizar la factibilidad econdmica y financiera para la consecucion del Outlet de

la empresa JE Estilos y Modelos.

6.1.2. Objetivos Especificos

e Determinar las inversiones de activos tangibles e intangibles que permitiran el
funcionamiento del Outlet de la empresa JE Estilos y Modelos.

e Establecer la situacion actual y proyectada de la empresa a través del analisis del
activo, pasivo y capital; asi como de los ingresos y egresos.

o Establecer el punto de equilibrio ya que determina la cantidad de ventas que se
deben realizar para no ganar ni perder.

e Analizar los diferentes indicadores financieros para determinar las condiciones

actuales y futuras del proyecto.
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6.2. Inversiones en activos tangibles

Se considera como un activo a los bienes, recursos que se controlan
econdémicamente por las empresas y se espera obtener beneficios de ellos para un
futuro (Clemente, 2008), existen activos tangibles e intangibles se describen como
tangibles aquellos que son de naturaleza material que se pueden percibir por los
sentidos y son utilizados para evaluar el valor de una empresa (Riquelme, 2014),
en cuanto a los activos intangibles se determinan como los bienes de naturaleza
inmaterial en las empresas se consideran estos activos porque también generan

beneficios econdmicos para la empresa (Vergara, 2012).

Para el presente proyecto se considera en primer lugar una inversién en la cual se

determina los recursos necesarios para el funcionamiento del mismo,
posteriormente se espera que la cantidad de dinero invertido retorne con el fin de

justificar la inversion inicial.

Tabla 51 Inversiones en Activos Tangibles

ACTIVOS TANGIBLES

CANTIDAD

VALOR

DESCRIPCION UNITARIO

VALOR TOTAL

100 Terreno 100m2 $ 190,00 | $ 19.000,00

87 Construccién local 87m2 $ 400,00 | $ 34.800,00

1 Adecuacion del local $ 1.500,00 | $ 1.500,00
14 Perchas $ 250,00 | $ 3.500,00
1 Mobiliario $ 1.000,00 | $ 1.000,00

‘

Area de trabajo de contabilidad y caja $ 400,00 | $ 400,00

[N
©*
©*

Area de trabajo de bodega 700,00 700,00

2 Equipo de computacion $ 750,00 | $ 1.500,00
4 Céamaras de seguridad $ 100,00 | $ 400,00
1 Impresora de facturaciéon $ 187,25 | $ 187,25
1 Lector de codigo de barras $ 100,00 | $ 100,00

Tabla 51: Activos Fijos Tangibles
Elaborado por: Johana Cevallos
Fuente: Empresa.



Analisis e Interpretacion

La inversion realizada por la empresa JE Estilos y Modelos en activos fijos es de

$63.087,25 dolares que representan las propiedades, instalaciones muebles y equipos

que seran utilizados durante las operaciones que realizara la empresa. En el cuadro

anterior podemos observar la valoracion de los activos que corresponden a la

implementacion del local por un valor de $53.800,00 dolares, las instalaciones y

remodelaciones que ascienden a $ 6.000,00 ddlares; se invertiran en muebles y enseres

un valor de $ 1.100,00 doélares y los equipos de oficina tiene un valor de $ 2.187,25

dolares.

6.3. Inversiones en activos intangibles

Tabla 52: Inversiones en Activos Intangibles

ACTIVOS INTANGIBLES

COSTOS DECONSTITUCION

$ 6.300,00
1 Costos de formacidn de la empresa $ 500,00 | $ 500,00
1 Permisos de funcionamiento $ 500,00 | $ 500,00
1 Publicidad $ 5.000,00 | $ 5.000,00
1 Software abago $ 150,00 | $ 150,00
1 Software contable y Facturacion $ 150,00 | $ 150,00

Tabla 52: Activos Fijos Intangibles
Elaborado por: Johana Cevallos
Fuente: Empresa.

Analisis e Interpretacion

La inversion realizada por la empresa JE Estilos y Modelos en activos fijos intangibles

asciende a $ 6.300,00 dolares; que representan los costos de constitucion desagregados

en la tabla anterior y pertenecen a los costos de formacién de la empresa, permisos de

funcionamiento, publicidad y los software.
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6.4. Inversiones en capital de trabajo

Capital de trabajo

El capital de trabajo (denominado capital corriente, capital circulante, capital de
rotacién, fondo de rotacién o fondo de maniobra), es una medida de la capacidad que
tiene una empresa, para continuar con el normal desarrollo de sus actividades en el corto
plazo. Se calcula restando, al total de activos de corto plazo, el total de pasivos de corto
plazo (Urbina, Evaluacion de Proyectos, 2010, p. 145), ademéas (Ynfante, 2009) sefiala
gue se hace referencia a los recursos con los que la empresa debe contar para cubrir sus
necesidades de operacion, (Guerrero, 2010) determina que el capital de trabajo esta

compuesto por:

e Activo Circulante

e Pasivo Circulante

Activo circulante: El activo corriente, también denominado activo circulante, es aquel
activo liquido a la fecha de cierre del ejercicio, o convertible en dinero dentro de los
doce meses. Ademas, se consideran corrientes a aquellos activos aplicados para la
cancelacién de un pasivo corriente, 0 que evitan erogaciones durante el ejercicio
(Urbina, Evaluacion de Proyectos, 2010, pag. 146), es un activo que se encuentra en
continuo movimiento y es necesario para que la empresa opere (Nunes, Activo Corriente

, 2012) estd compuesto por las cuentas:

Caja — bancos: es un activo circulante de mayor liquidez con la que cuenta la empresa

para cubrir sus obligaciones inmediatas (Sarabia, 2006).

Inventarios: es el activo fundamental para las empresas vinculado con la existencia del
producto que va ser ofertado es vital que exista este activo ya que provee a la empresa de

su mercaderia (Diaz, 2012).

Cuentas por cobrar: abarcan los créditos a favor de la empresa que estan originados por
las ventas que se garantiza por documentos como las facturas, se caracteriza porque su

cobro esta diferido a un plazo establecido por la empresa (Fernandez N. , 2009).

75



Debido a que este proyecto es de comercializacion la cuenta inventario se lo calcula de
la siguiente manera:
Total, insumos monetarios = 4800*29,59=142.032,00

total Insumos Monetarios

12 meses
142.032,00/ 12meses = $ 11.836,00

La férmula contable segun Gabriel Baca Urbina para calcular cuentas por cobrar es la
siguiente:

total ventas anuales

Cuentas por cobrar = x periodo promedio de recuperacion

Afio comercial
191.759,40
—x30

Cuentas por cobrar = 360

Cuentas por cobrar =15.979,95
Se entiende como cuentas por cobrar aquella venta que es otorgada a crédito al cliente,
para el presente proyecto se considera como plazo determinado para que los clientes

cancelen su valor adeudado 30 dias.

Tabla 53: Activo Circulante

ACTIVO CIRCULANTE VALOR

Caja, Bancos. $500.00
Inventarios $11.836,00
Cuentas por cobrar 15.979,95
TOTAL $28.315,95

Tabla 53: Activos Circulante
Elaborado por: Johana Cevallos
Fuente: Empresa

Anélisis:
La cuenta caja y bancos se define como el efectivo que la empresa debe tener para
afrontar los gastos cotidianos e imprevistos, se ha considerado como adecuado el valor

de 500 dolares, ya que es erréneo mantener una mayor cantidad de dinero que estara en

estado improductivo (Urbina, Evaluacion de Proyectos, 2010).
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Pasivo circulante: El pasivo circulante (o pasivo exigible a corto plazo) es la parte del
pasivo que contiene las obligaciones a corto plazo de la empresa. En este contexto se
entiende por corto plazo un periodo de vencimiento inferior a un afo (Urbina,
Evaluacion de Proyectos, 2010), esta formado por deudas de corto plazo que deben ser
cancelados en un plazo inferior a doce meses y son de constante rotacion (Martin &
Ramon , 2016).

Se considera apropiado para esta practica que el célculo del pasivo circulante se realice
en base al valor de la tasa circulante; su valor promedio en la industria es de 2,5 lo que
significa que por cada dos unidades monetarias invertidas en activo circulante se
financia una sin que afecte a la posicion econémica de la empresa, es aconsejable
mantenerse en 2,5; ya que si es inferior corre el riesgo de no cubrir las deudas a corto
plazo y si es superior no estaria utilizando un recurso valioso como es el financiamiento

(Urbina, Evaluacion de Proyectos, 2010).

TC = AC
~ PC
DONDE:
TC: Tasa circulante (2,5)
AC: Activo circulante
PC: Pasivo circulante
25 = A.C
U pC
_ $28.315,95
B 2,5

PC =$11.326,38
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CAPITAL DE TRABAJO = ACTIVO CIRCULANTE - PASIVO CIRCULANTE

Activo circulante $ 28.315,95
Pasivo circulante -$11.326,38
Capital de trabajo $ 16.989,57

El capital de trabajo se define como el capital adicional que la empresa debe contar para
su primer funcionamiento, dentro de este capital se encuentran las primeras actividades
como el pago de salarios, el pago de materia prima, todo esto antes de recibir ingresos

(Urbina, Evaluacion de Proyectos, 2010).

6.5.Resumen de las inversiones

Se denomina inversion inicial a la cantidad de dinero que es necesario invertir para
poner en marcha un proyecto y/o negocio (Urbina, Evaluacién de Proyectos, 2010),
conjuntamente (Giménez, 2005)sefiala que es todo aquel desembolso de recursos
financieros que se realizan con el objetivo de adquirir bienes durables que la empresa

utilizard durante algunos afios para cumplir sus objetivos.
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Tabla 54: Resumen de las Inversiones

PLAN DE INVERSION
ACTIVOS TANGIBLES

) VALOR
CANTIDAD DESCRIPCION UNITARIO VALOR TOTAL
100 Terreno 100m2 $ 190,00 | $ 19.000,00
87 Construccion local 87m2 $ 400,00 | $ 34.800,00
1 Adecuacion del local $ 1.500,00 | $ 1.500,00
14 Perchas $ 250,00 | $ 3.500,00
1 Mobiliario $ 1.000,00 | $ 1.000,00

[EnY
*»

Area de trabajo de contabilidad y caja $ 400,00 400,00

1 Area de trabajo de bodega $ 700,00 | $ 700,00
2 Equipo de computacion $ 750,00 | $ 1.500,00
4 Camaras de seguridad $ 100,00 | $ 400,00
1 Impresora de facturacion $ 187,25 | $ 187,25
1 Lector de cédigo de barras $ 100,00 | $ 100,00
ACTIVOS INTANGIBLES
1 Costos de formacién de la empresa $ 500,00 | $ 500,00
1 Permisos de funcionamiento $ 500,00 | $ 500,00
1 Publicidad $ 5.000,00 | $ 5.000,00
1 Software abago $ 150,00 | $ 150,00
1 Software contable y Facturacion $ 150,00 | $ 150,00

Capital de Trabajo $ 16.989,57

Tabla 54: Resumen Inversiones
Elaborado por: Johana Cevallos
Fuente: Empresa

Interpretacion:

En el cuadro anterior se resumen las inversiones que seran realizadas en activos
tangibles e intangibles: inventarios, muebles y enseres, equipos de oficina, local,
instalaciones, remodelaciones y capital de trabajo.
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6.6.Financiamiento

Existen varias formas de financiamiento que se pueden clasificar en plazo de
vencimiento que significa que es inferior a un afio y largo plazo significa que es
superior a un afo estos recursos financieros pueden ser propios o financieros
considerando como terceros a instituciones financieras (Dominguez, 2009).

Para el presente proyecto se ha considerado 3 instituciones financieras para
determinar cuél es la méas adecuada para obtener el crédito Financiero de $ 27.725

doblares estas son:

Tabla 55: Analisis Instituciones Financieras

Factores

Instituciones

ey Tasa de - .

Financieras : Plazo en .| Movimiento .| Periodo de | Seguro de

Monto interes Garantias Encaje .
activas meses de la cuenta gracia | desgravamen

Banco Guayaquil | $ 20.000,00| 12,83% Iy 1 Garante NO NO 6 MESES Sl

'\Fljlllémlcl;;a $ 2772500 | 12,00% 84 1 Hipoteca Sl NO NO Sl

ProduBanco | $ 20.00000| 16,60% 34 2 Garantes SI NO 3 MESES Sl
Banco del Austro | $ 27.72500 | 16,60% 34 1 Hipoteca NO NO NO Sl

Cooperativa

. $ 2772500 | 18,00% 60 2 Garantes Sl 2% NO NO

Tabla 55: Andlisis Instituciones Financieras
Elaborado por: Johana Cevallos
Fuente: Empresa

El Banco de Guayaquil mantiene una tasa de interés activa del 12,83%, en la
Mutualista Pichincha es el 12,00%, Produbanco y el Banco del Austro es del 16,60%
a comparacion con la Cooperativa Cacpeco otorga sus créditos al 18% de interés, el
Banco de Guayaquil otorga 42 meses de plazo, la Mutualista 84 meses, Produbanco,
el Banco del Austro de 34 meses y la Cooperativa Cacpeco 60 meses para cancelar

el crédito, entre las garantias la mayoria de los bancos piden hipoteca o garantes, la
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Cooperativa Cacpeco solicita como encaje el 2% en la Mutualista Pichicha debe
existir un manejo de cuenta de 6 meses, en el Produbanco de 3 meses, en la
Cooperativa Cacpeco 6 meses, todos incluyen seguro de Desgravamen a excepcion
de la Cooperativa Cacpeco.

Después de un andlisis se determind que el crédito se realizard En la Mutualista

Pichincha ya que tiene un porcentaje Interés es menor a comparacion con las demas

instituciones el plazo de tiempo del crédito nos da opcién a los 60 meses.

Tabla 56: Financiamiento

PLAN DE FINANCIAMIENTO

DESCRIPCION TOTAL(USD) | PARCIAL (%) | TOTAL (%)
Recursos Propios 58651,82 100 67,90
Efectivo 35191,1 60,00 40,74
Bienes 23460,72 40,00 27,16
Recursos Financieros 27725 100 32,10
Terceras personas
Prestamo banacario 27725 100,00 32,10
TOTAL 86376,82 100,00

Tabla 56: Financiamiento
Elaborado por: Johana Cevallos
Fuente: Empresa.

Se determina que los recursos propios constan de una inversion en efectivo de 35.191,10
y una inversion en bienes de 23460,72 que representa el 67,90 % del total, y con
respecto a los recursos financieros se determina que existe un préstamo bancario de
27725 dolares que representan al 32,10% del total del financiamiento. Es importante

destacar que la inversion mayor es de recursos propios.
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6.7.Plan de inversiones
Como se menciono en la (tabla N. 37) el financiamiento sera propio y acredito de las
inversiones y se presenta la inversion necesaria para iniciar el emprendimiento en el

primer ario.

Tabla 57: Plan de Inversiones

PLAN DE INVERSION

DESCRIPCION VALOR TOTAL

Muebles y Enseres $ 1.100,00
Equipo de Oficina $ 2.187,25
Local $ 53.800,00
Instalaciones y Remodelaciones | $ 6.000,00

Capital de Trabajo $ 16.989,57
TOTAL $ 86.376,82

Tabla 57: Plan de Inversiones
Elaborado por: Johana Cevallos
Fuente: Empresa

6.8.PRESUPUESTO DE GASTOS E INGRESOS

6.8.1. Detalle de Gastos
Los gastos se pueden definir como la salida de dinero que la empresa paga por un
determinado articulo o servicio, entre estos puede ser el pago de servicios basicos,
materiales indirectos, insumos, sueldos y salarios, Utiles de oficina, Gtiles de limpieza,

comisiones (Sotero, 2016).

Los gastos se dividen en las siguientes categorias:
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Gastos Operativos: estos son necesarios para que el proyecto se mantenga en
funcionamiento, esta conformado por insumos, materiales indirectos, personal de
contacto directo e indirecto (Urbina, Evaluacion de Proyectos, 2010), a su vez se
contraponen a los gastos no operacionales, la empresa los destina para mantener su
actividad (Ortiz & Guillermo, 2006).

Gastos Administrativos: Estos son originarios del area administrativa y estan
relacionados con la direccién y el manejo de las operaciones de la empresa estos pueden
ser sueldos administrativos, servicios Basicos, Gtiles de oficina y de aseo (Urbina,
Evaluacion de Proyectos, 2010) estos son especialmente contraidos por la direccién de

una organizacion (Bastidas, 2016).

Gasto de Ventas: es aquel que es necesario para comercializar un bien se encuentran
relacionados con la operacion de ventas como pueden ser las comisiones a vendedores
(Urbina, Evaluacion de Proyectos, 2010) se atribuyen precisamente a los gastos que se
producen por la venta existen gastos de ventas fijos y variables todo depende del
volumen de las ventas (Rivadeneira, 2014).

Gastos Financieros: se relacionan con la obtencion de recursos ajenos que la empresa
necesita para su desenvolvimiento; estd compuesto por el costo del interés que la
empresa debe cancelar por el crédito realizado (Urbina, Evaluacién de Proyectos, 2010),
conjuntamente (Nufiez, 2001) opina que aqui se refleja el gasto del capital o lo que
representa mantener una financiacion con terceros y se encuentran dentro del pasivo de

la empresa.

Se considera para el primer afio en base a las ventas planificadas, los recursos
necesarios para mantener la empresa en funcionamiento. En el cuadro siguiente se

detallan los gastos administrativos, de ventas y financieros.
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Tabla 58: Presupuesto de Gastos

DETALLE DE GASTOS
GASTOS OPERATIVOS

DETALLE DE GASTOS Consumo Anual VALOR MENSUAL  [VALOR ANUAL
Insumos 4800 $ 2959 | $ 142.032,00
Fundas 4800 $ 005]$ 240,00
Etiquetas 4000 $ 0010 $ 40,00
Cintas de embalaje 100 $ 040 $ 40,00
Cajas de zapatos 4800 $ 015($ 720,00
Personal contacto Directo (vendedor) 1 $ 380,00 | $ 4.560,00
Personal contacto indirecto (Bodeguero) 1 $ 380,00 | $ 4.560,00
TOTAL GASTOS OPERATIVOS $ 152.192,00
Depreciaciones 3 $ 23926 | $ 717,78
Amortizaciones 4 $ 3125 ($ 125,00
TOTAL GASTOS OPERATIVOS mas $ 153.034.78
Dep. y Amort.

GASTOS ADMINISTRATIVOS
DETALLE DE GASTOS Consumo Anual VALOR MENSUAL  |VALOR ANUAL
Servicios Basicos 12 $ 13184 | § 1.582,08
sueldo Gerente 12 $ 500,00 | $ 6.000,00
honorarios profesionales 12 $ 20000 | $ 2.400,00
Materiales y utiles de oficina 12 $ 1500 | $ 180,00
utiles de aseo y limpieza 3 $ 1000 | $ 30,00
TOTAL GASTOS
ADMINISTRATIVOS $ 10.192,08

GASTOS DE VENTAS

DETALLE DE GASTOS consumo anual VALOR MENSUAL  |[VALOR ANUAL
comicion 2% a partir de 5.000 délares 12 $ 100,00 | $ 1.200,00
TOTAL GASTO DE VENTAS $ 1.200,00

GASTOS FINANCIEROS
DETALLE DE GASTOS UNIDADES VALOR MENSUAL  [VALOR ANUAL
Intereses pagados 0 $ 25794 | $ 3.00531
Rubro costo de chequera 1 $ 1000 | $ 120,00
TOTAL GASTOS FINANCIEROS $ 3.215,31
TOTAL GASTOS $ 167.642,17

Tabla 58: Detalle de Gastos
Elaborado por: Johana Cevallos
Fuente: Empresa
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6.9.Situacion financiera actual

El balance de situacion permite realizar un diagnéstico en base a un conjunto de

variables contables que miden el desempefio de la empresa, refleja la situacion

patrimonial y el origen financiero, con el objetivo de tomar las mejores decisiones

(Urbina, Evaluacion de Proyectos, 2010), asi mismo (Arroyo, 2010) determina que

la situacién financiera de una empresa es la relacion que existe entre los bienes y

derechos que forman los activos y las deudas que forman el pasivo, por lo tanto se

puede decir que es una fotografia que refleja la situacion contable de la empresa a

una fecha determinada (L6pez, 2012).

ACTIVOS
Caja Bancos

Cuentas por cobrar

Inventarios

Activos Corrientes

Muebles y Enseres

Equipo de Oficina

Local

Instalaciones

(-) Depreciacion acumulada
Activos Fijos

Costos de Formacion de la empresa
Permisos de funcionamiento
Publicidad

Software Abago

Software contable y Facturacion
() Amortizacion Acumulada
Activo Diferido

Total Activos

Tabla 59: Situacion Financiera Actual

ESTADO DE SITUACION INICIAL PROFORMA

N H 6 P N H P & B A & H N &

500,00

11.836,00
$15.97995
28.315,95
1.100,00
218725

53.800,00
6.000,00
71780
62.369,45
500,00
500,00
5.000,00
150,00
150,00
12500
6.175,00
96.860,40

Tabla 59: Situacion Financiera Actual Proforma

Elaborado por: Johana Cevallos

Fuente: Empresa
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PASIVO

Pasivo Circulante
Pasivo Circulante
Obligaciones bancarias
Intereses

Pasivo a largo Plazo

Total Pasivo

Capital
Total Patrimonio

Total Pasivo y Patrimonio

$ 11.326,38
$ 11.326,38
$ 21.72500
$ 321531
$ 3094031
$  42.266,69
$ 5459371
§ 5459371
$  96.860,40



6.10.

Situacion financiera proyectada

La situacion financiera se calcula en base al porcentaje de Inflacion anual (3,38%)

establecido por el Banco Central.

Tabla 60: Situacién Financiera Actual Proforma Proyectada

ESTADO DE SITUACION INICIAL PROYECTADA PROFORMA

ANOS
0 1 2 3 4 5
ACTIVOS
Caja Bancos $ 50000 | $ 51690 | $ 53437 | $ 55243 | $ 57111 (% 59041
cuentas por cobrar $ 1183600 $ 1223606 | $ 12.64964 | $ 1307719 ($ 1351920 | $ 13.976,15
inventarios $ 1597995 |$ 1652007 | $ 17.07845| $ 1765570 | $ 1825247 | $ 18.869,40
Activos Corrientes $ 2831595 | $ 29.273,03 | $ 30.262,46 | $ 3128533 | $ 3234277 |$  33.435,96
Muebles y Enseres $ 110000 | $ 113718 | $ 117562 | $ 1215351 125643 |$ 1.29890
Equipo de Oficina $ 218725 (% 226118 (9 233761 | $ 24166218 249830 $ 2,582,714
Local $ 5380000 |$ 5561844 |$ 5749834 | § 59.441,79 [ $ 6145092 | $ 63.527,96
Instalaciones $ 6.00000(§ 620280 |$ 641245 | $ 662028 6853269 7.08490
(-) Depreciacion acumulada $ 71780 [ $ 74206 | $ 76714 1% 79307 | $ 81988 | $ 84759
Activos Fijos $ 62.369,45 | $ 6447754 | $ 66.656,88 | $ 68.909,88 | $ 71.239,03 [$  73.646,91
Costos de formacion de la empresa | $ 500,00 | $ 51690 | $ 53437 $ 55243 | $ 571111$ 590,41
Permisos de funcionamiento $ 50000 | $ 51690 | $ 53437 | $ 55243 | $ 57111 1($ 59041
Publicidad $ 500000 | $ 5.169,00 | $ 534371 | $ 5524331$%  571105|$ 5.904,09
Software Abago $ 150,00 [ $ 15507 | $ 16031 | $ 16573 | $ M3\ $ 17712
software contable y Facturacion | $ 15000 | $ 15507 | $ 16031 | $ 16573 | $ 17133 | $ 177,12
() Amortizacion Acumulada $ 12500 [ $ 12923 ($ 13359 | $ 13811 1($ 142781 $ 14760
Activo Diferido $ 6.17500 |$  6.383,72 | $ 6.599,48 | $ 6.82255 [$  7.053,15 | § 7.291,55
TOTAL ACTIVOS $ 96.860,40 | $ 100.134,28 | $ 103.518,82 | $ 107.017,76 | $ 110.634,96 [ $ 114.374,42
PASIVO
Pasivo Circulante $ 1132638 | $ 1170921 | $ 1210498 | $ 1251413 ($ 1293711 $ 13.374,38
Pasivo Circulante $ 11.326,38 [ $  1.709,21|$ 12,1049 | § 1251413 |$ 1293711 $ 13.374,38
Obligaciones bancarias $ 217250019 2866211) 9% 2063088 | $ 3063241 |$ 3L66778|$ 3273815
Intereses $ 321531 | $ 332398 (3 343633 | $ 35524818 367256 |9 3.796,69
Pasivo a largo plazo $ 30.940,31 [ $ 31.986,09 | $ 33.067,22 [ $ 3418489 [$ 3534034 |$  36.534,84
Total Pasivo $  42.26669|% 43.69530 |9 4517220 | $ 46.699,02 | $ 48.27745|$  49.909,23
Capital $ 5459371 |$ 5643898 |9 58.346,62 | $ 60.31874 [$ 6235751 | $ 64.465,19
Total Patrimonio $  5459371|$ 5643898 |9 58.346,62 | $ 60.318,74 |$ 62.35751 |$  64.465,19
TOTAL PASIVOS Y
PATRIMONIO $ 96.860,40 | $ 100.134,28 | $ 103.518,82 | $ 107.017,76 | $ 110.634,96 | $ 114.374,42

Tabla 60: Situacion Financiera Proyectada Proforma

Elaborado por: Johana Cevallos

Fuente: Empresa
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6.11.

Presupuesto de ingresos

Este presupuesto proforma permite predecir la cantidad estimada que ganara la

empresa cuando venda los productos en el primer afio; se calcula en base al numero

de productos que se esperan vender,

por el precio de venta al publico. A

continuacion se detalla el proceso del calculo de ingresos (Urbina, Evaluacion de

Proyectos, 2010) , también se denomina como las entradas econémicas que recibe

una empresa por realizar una actividad (Jazmin, 2006) .

Tabla 61: Célculo De Ingresos

e e e e
2015 4800 400 $2959 $1036| $3995 $1597995 | $191.75940
2016 4818 402 $3059 $1071| $4130 $16.582,02| $198.984.27
217 4887 407 $31,63 $1107| $4270 $17.388,00 | $208.655,97
2018 4955 413 $32,70 $1144| $4424 $1822583 | $218710,01
2019 5094 425 $3380 $1183| $4563 $19.37043 | $232.445,14
2020 5092 424 $34.94 $1223| $4117 $20017,29 | $240.207 44

Tabla 61: Calculo de Ingresos
Elaborado por: Johana Cevallos
Fuente: Empresa

Analisis: En el cuadro anterior se calcula los ingresos, tomando en cuenta la

DPI Real calculada anteriormente y como margen de utilidad el 35% Para el

primer afio se obtiene un valor de $ 191.759,40 dolares de ingresos anuales para

la empresa.

87




6.12. Estado de resultados proyectado

Es un documento en el que se sefialan tanto los ingresos como los gastos;
refleja el beneficio o pérdida que ha generado la empresa durante un periodo
determinado (Urbina, Evaluacion de Proyectos, 2010), se puede sefialar que es
también conocido como estado de pérdidas y ganancias en donde se muestra los
gastos y el beneficio o perdida que ha generado la empresa en un periodo de
tiempo (Jimenez, 2012).

A continuacion se presenta el Estado de Resultados Proyectado, calculado en
base a la tasa de inflacion anual que es de 3.38%, lo que permite determinar la

rentabilidad que tendra la empresa en el futuro.

Tabla 62: Estado de Resultados Proyectado

DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Ingresos $191.759,40|  $198.984,27 $ 208.655,97 $218.710,01| $232.445,14

Gastos Operativos | $ 153.034,78|  $158.207,36 $163.554,76 $169.082,92| $174.797,92

= Utilidad bruta $38.72462|  $40.776,.92 $4510121|  $49627,10|  $57.647.23
Gastos 1019208 |  $1053657 $10.892,71 $11.260,88|  $11.641,50
Administrativos
Gastos Financeros | $ 321531 $§  2.669,27 $2.053.98 $1.360,66 $579,41
Gastos de Ventas $1.200,00 $ 1.240,56 $1.282,49 $1.325,84 $1.370,65

= sl T $24.11723|  $26.33051 $30872,02|  $3567971|  $44.05566

Impuestos
| I
Zr;';?esm ala renta $5.305,79 $5.792,71 $6.791,85 $7.849,54 $9.692,25
Utilidad  después
= del Impuesto a la $18.811,44 $20.537,80 $24.080,18 $27.830,18 $34.363,41
Renta
Retencion de
utilidades al $2.821,72 $3.080,67 $3.612,03 $4.174,53 $5.154,51
trabajadores 15%
= Utilidad Neta $15.989,73 $17.457,13 $20.468,15 $ 23.655,65 $29.208,90
+ cargo depreciacion y $842,78 $842,78 $842,78 $842,78 $842,78
Amortiacion
Pago a pricipales $4.305,42 $4.851,46 $5.466,74 $6.160,06 $6.941,31
= Flup et de $12527,08| $1344845|  $1584410|  $1833837| $23.110,37
efectivo

Tabla 62: Estado de Resultados Proyectado
Elaborado por: Johana Cevallos
Fuente: Empresa
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Anadlisis:

En el cuadro anterior

se observa el estado de resultados proyectados para 5 afios,

tomando en cuenta la inflacion anual, obteniendo como rentabilidad un flujo de efectivo

para el primer afio de $12.527,08

6.

13. Flujo de caja

Se considera como un informe financiero que describe los ingresos y egresos de la

empresa en un determinado periodo, es de gran importancia ya que permite medir la

liquidez de una empresa y determinar la viabilidad de un proyecto (Urbina,

Evaluacion de Proyectos, 2010), Ademas se establece que es una herramienta de

informacion en la cual se indica el dinero que necesita para iniciar y mantenerlo en

funcionamiento (Martin S. , 2016).

Tabla 63: Flujo de Caja

FLUJO DE CAJA
DESCRIPCION ANO0 ANO1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
A INGRESOS OPERACIONALES 86.376,82 191.759,40 |  198.984,27 208.65597 | 21871001 |  232.445,14
Recursos propios 58.651,82
Recursoso ajenos 21.725,00
Ingresos por ventas $191.759,40 | $198.984,27 | $208.655,97 | $218.710,01 | $232.445,14
B EGRESOS OPERACIONALES $163584,08 | $160.11322 | $174.820.25 | $180.738,48 | $186.847,44
Gastos operacionales $ 15219200 $157.336,09] $162.654,05 $168.151,76| $173.83529
Gastos de ventas $1.20000  $1.24056 $128249|  $132584  $1.370,65
Gastos de administracion 1019208 | $1053657 | $10.89271| $11.260,88 | $11.641,50
C FLUJO OPERACIONAL(A-B) 86.376,82 2817532 |  29.871,05 33.826,72|  37.971,54 45.597,71
D INGRESOS NO OPERACIONALES
Creditos a contratatrse a corto plazo
E EGRESOS NO OPERACIONALES 321531 2.669,27 2.053,98 1.360,66 579,41
Gastos financieros (manejo de 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00
Chequera)
Pago de creditos a largo plazo 3.095,31 2.549,27 1.933,98 1.240,66 459,41
Otros egresos
F FLUJO NO OPERACIONAL(D-E) 321531 2.669,27 2.053,98 1.360,66 579,41
G FLUJO NETO DE CAJA (C+F) 86.376,82 24.960,01 |  27.201,78 3177274 |  36.610,87 45.018,29

Tabla 63: Flujo de Caja
Elaborado por: Johana Cevallos
Formato: (Schwarz, 2014)
Fuente: Empresa
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6.14. Punto de equilibrio

Se refiere al punto de actividad en donde no existe ni utilidad ni perdida a
continuacion de detalla el calculo del punto de equilibrio (Urbina, Evaluacion de
Proyectos, 2010), asi mismo (Rigoberto, 2010)considera que es el punto de
actividad en donde los ingresos son iguales a los costos y es ahi donde no se
genera utilidad y se logra cubrir los gastos.

Para determinar el punto de equilibrio se utiliza:

Gastos fijos: son aquellos que no varian con la disminucién o aumento en la
actividad de la empresa (Goémez G. , 2001).

Gastos variables: son aquellos que varian con la disminucion o aumento de la
actividad de la empresa como son el numero de unidades vendidas (Gomez G. ,
2001).

Tabla 64: Gastos Fijos y Gastos Variables

GASTOS FIJOS COSTO GASTOS VARIABLES| COSTOS

Gastos administrativos | $  10.012,08 |Gasto operativo $ 152.192,00
Gasto Dep. y Amort. $ 842,78 |Gasto venta $ 1.200,00
Gastos Financieros $  3.215,31 [Materiales de oficina $ 180,00
TOTAL $ 14.070,17|TOTAL $153.572,00

Tabla 64: Gastos fijos y Variables
Elaborado por: Johana Cevallos
Fuente: Empresa
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CALCULO PUNTO DE EQUILIBRIO

PUNTO DE EQUILIBRIO

Costos fijos

Costos variables

Costos totales
Ingresos totales

NuUmero unidades
Precio unitario de venta

Descripcion

Costos de operativos
Gastos de Administracion
Gastos de Ventas

Gastos Financieros

14.070,17
153.572,00
167.642,17
191.759,40
4.800,00
39,95
Costofijo Costo Variable Costo Total
842,78 152.192,00 153.034,78
10.012,08 180,00 10.192,08
1.200,00 1.200,00
3.21531 0,00 3.21531
SUMAN 14.070,17 153.572,00 167.642,17

Punto de Equilibrio $ = Costo fijo / (1 - (Costo variable/Ingresos de venta))

P.E $=

PE $=

14.070,17 0,20
70.653,84 USD en entas al afio

5.887,82 USD en ventas mensuales

Punto de Equilibrio U = Costos Fijos / (Precio de venta unitario - Costo variable unitario)

P.E. u=

PEu=

14.070,17 7,96

1.769 unidades vendidas al afio

Punto de Equilibrio % = Punto de Equilibrio $ * 100 / Ingresos Totales

% P.E.=

% PE=

70.653,84 * 100 / 191.759,40

36,85%
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Grafico 15: Punto de Equilibrio
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Gréfico 15: Punto de Equilibrio
Elaborado por: Johana Cevallos
Fuente: Investigacion.

Analisis e Interpretacion

El punto de equilibrio nos indica que debemos vender $5.887,82 ddlares mensuales, es
decir $70.653,84 dolares al afio para llegar al punto de equilibrio que son 1.769 unidades

vendidas al afo.

6.15. Tasa de Descuento y Criterios Alternativos para la Evaluacion de Proyectos
6.15.1. Tasa Minima Aceptable de Rendimiento (Tmar)

Se refiere a la tasa que representa una minima rentabilidad que se exige a un proyecto
con el objetivo de cubrir el total de la inversion inicial, los egresos, los intereses, y la
rentabilidad que el inversionista exige a su capital propio el cual ha sido invertido
(Urbina, Evaluacion de Proyectos, 2010). Mientras tanto (Pérez, 2014) lo describe como
la tasa minima de ganancia que se espera obtener en cuanto a una inversion y que su

dinero crezca mas alla de los efectos de la inflaciéon.
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TMAR=1+F

DONDE:
I: Riesgo pais 11,07%
F: Inflacion 3,38%

TMAR; =0,1107 + 0,0338
TMAR;= 0,1445
TMAR; = 14,45%

Analisis: Después del analisis se garantiza a los posibles inversionistas, que el proyecto
tendra un rendimiento del 14,45%; que es mayor que la tasa de interés activa del Banco
Central del Ecuador que es de (9,03%) hasta el 30 de abril del 2016.

TMAR,= | + 2F
TMAR,= 0, 1107+ (0, 0338 * 2)
TMAR,= 0, 1783
TMAR,= 17,83%.

Analisis: A los posibles inversionistas del proyecto, se les indicara que la inversién
tendra un rendimiento del 17,83%, siendo mayor que la tasa de interés activa del Banco
Central del Ecuador que es de (9,03%) hasta el 30 abril del 2016.

6.15.1.2. Tasa Minima Aceptable de Rendimiento (Tmar)

PROYECTO CON:
FINANCIAMIENTO.
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Tabla 65: Tasa Minima Aceptable De Rendimiento

ACCIONISTA % APORTACION| TMAR PONDERACION
CAPITAL PROPIO 0,679 0,1445 0,0981155
FINANCIERA 0,321 0,12 0,03852
TMAR global mixto 0,1366355
TMAR global mixto porcentaje 13,66

Tabla 65: Tasa minima aceptable de rendimiento
Elaborado por: Johana Cevallos
Fuente: Investigacion.

La tasa minima aceptable del rendimiento mixto global es de 13,66% para los

inversionistas que deseen aportar al proyecto de inversion.

El TMAR global del capital total (86.376,82) es 13,66%; esto significa que es el
rendimiento minimo que debe ganar, para pagar 14,45% de interés sobre $58.651,82
aportado por los propietarios de la empresa; y el 12,00% de interés a la aportacién
financiera de $27.725,00 ddlares.

6.15.1.3. Tasa Minima Aceptable De Rendimiento (Tmarz)
PROYECTO CON:

FINANCIAMIENTO

Tabla 66: Tasa Minima Aceptable De Rendimiento

ACCIONISTA % APORTACION| TMAR PONDERACION
CAPITAL PROPIO 0,679 0,1783 0,1210657
INVERSION
FINANCIERA 0,321 0,12 0,03852
TMAR global mixto 0,1595857
TMAR global mixto porcentaje 15,96

Tabla 66: Tasa minima aceptable de rendimiento
Elaborado por: Johana Cevallos
Fuente: Investigacion.

Analisis:

La tasa minima aceptable de rendimiento mixto global es de 15,96% para los

inversionistas que deseen invertir en el proyecto.
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6.16. Valor Actual Neto (VAN)

Consiste en un método de valoracién de las inversiones, determina si la inversion
cumple con el objetivo de maximizar (Urbina, Evaluacion de Proyectos, 2010) ademas
es la diferencia que existe entre el valor actualizado de los cobros y los pagos por la

inversion, (lturrioz, 2016).
El VAN puede ser:

VAN > 0 = la empresa genera beneficio

VAN = 0 = no hay beneficio ni perdidas

VAN < 0 =Hay perdidas en la empresa

Se rechaza cualquier inversion en la cual el VAN sea negativo ya que se descapitaliza la

empresa, Y se elegira el que tenga el VAN positivo superior a cero

VANL— _loo FNEi  FNE,  FNE; ~ FNE, = FNEg
T T Ayt T a2 A+ T A+ D (L +1)s

DONDE:

lo. = Inversion inicial

FNE = Flujo neto de efectivo
i = Tmar

$2496001  $27.201,78  $3177274 3661087  $4501829
(1+0,1366) ' (1+0,1366)% ' (1+0,1366)3 ' (1 + 0,1366)* ' (1 + 0,1366)°

VAN, = —$86.376,82 +

$24.960,01 $27.201,78 $31.772,74 36.610,8 $45.018,29

VAN, = —$86.376,82
1 $ Bt 1,1366 + 1,2919 + 1,4683 + 1,6689 + 1,8969

VAN, = —86.376,82 + $21960,24 + $21.056,30 + $21.638,73 + $21.937,11 + $23,732,90
VAN, = —$86.376,82 + 110.325,28

VAN, = $23.948,46
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ANALISIS:

Considerando que el Valor Actual Neto es $ 23.948,46 es positivo y mayor que cero se
demuestra que el proyecto es rentable y desde el punto de vista financiero es factible, lo
que permite determinar su ejecucion ya que el proyecto es capaz de generar suficiente

dinero para recuperar lo invertido.

FNE 1 FNE2 FNE3 FNE4 FNE5

VANZ = —Io.
Ctarn Tarr A+ Tarnt T avip

DONDE:
lo. = Inversion inicial
FNE = Flujo neto de efectivo
i =Tmar

$2496001  $27.201,78 | $3177274 | $3661087 $4501829
(1+0,1596) ' (1+ 0,1596)% ' (1+ 0,1596)3 ' (1 + 0,1596)* ' (1 + 0,1596)°

VAN, = —$86.376,82 +

$24.960,01 $27.201,78 $31.772,74 $36.610,87 $45.018,29

VAN, = —$86.376,82 + 1,1596 1,3446 1,5592 1,8081 2,0996

VAN, = —$86.376,82 + $21.524,94 + 20.229,80 + $20.337,27 + 20.248,77 + 21.472,11
VAN, = —$86.376,82 + 103.852,90

VAN, =-$17.476,08

6.17. Indicadores Financieros

Se determina como una relacion entre las cifras extraidas de los estados financieros y
otros informes con el fin de generar una idea acerca del comportamiento de la empresa
(Vazquez, 2010), se recomienda que los mismos deben ser aplicados por toda las
empresas grandes, pequefias, medianas, indistintamente de su actividad productiva ya
que es una medida de eficiencia operativa que permite medir el rendimiento de la

empresa (Rosillén, 2009).
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Evaluacién Econémica Y Financiera.

Se considera el punto de vista de la empresa y de los inversionistas, quienes efectdan

aportaciones de recursos necesarios para la elaboracion del proyecto.

Indicadores Financieros

Permite analizar el estado actual de una empresa con el fin de conocer la situacion
econdmica de la empresa, para poder tomar las mejores decisiones acertadas y oportunas

(Urbina, Evaluacién de Proyectos, 2010).

6.17.1. Indicador de Liquidez

Se determina como la manera de medir la capacidad que posee una empresa para pagar
sus obligaciones a corto plazo en medida que se vencen (Rosillon, 2009), para (Noriega,
2016) lo define como un indice en donde los activos corrientes estan frente a los pasivos
corrientes en cuanto a su coeficiente si este es méas alto mayor es la capacidad que tiene

la empresa para efectuar los pagos a corto plazo.

¢ RAZON CIRCULANTE
Activo Circulante

Razoén Circulante = - -
Pasivo Circulante

$28.315,95

Razoén Circulante = m
Razon Circulante = $2,50

Segun el andlisis el Outlet de la empresa “JE estilos y Modelos”, de acuerdo al calculo
del indicador de liquidez, determina que la empresa cuenta con $2,50 dolares de Activo

Circulante para respaldar cada dolar de deuda a corto plazo.
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6.17.2. Capital Neto de Trabajo

Determina el dinero que la empresa necesita para seguir reinvirtiendo y logrando
utilidades para mantener la operacion corriente del negocio (Alonso, 2010), es un
capital diferente a la inversién inicial con la que se debe contar para que la empresa

empiece a funcionar (Gonzales J. , 2011).

e CAPITAL NETO DE TRABAJO

Capital Neto de trabajo = Activo circulante — Pasivo Circulante
Capital Neto de trabajo = $28.315,95 — $ 11.326,38
Capital Neto de trabajo = $16.989,57

El Outlet de la empresa “JE estilos y Modelos, con referencia al analisis financiero,
cuenta con un capital neto de trabajo de $16.989,57 ddlares para sus operaciones, luego

de afrontar sus deudas a corto plazo en un periodo de un afio.

6.17.3. Prueba Acida de la Razén Circulante

Se calcula deduciendo los inventarios de los activos circulantes y dividendo para el
pasivo circulante se dice que los inventarios es la parte menos liquida del activo
circulante de una empresa si el resultado es igual a uno se considera aceptable para este
indicador (Gonzales Z. , 2014), este indicador excluye a los inventarios ya que no debe
estar sometida a la venta de los mismos para pagar sus deudas (Rosillon, 2009).

Activo Circulante — Inventario

Prueba Acida de la Razén Circulante = - -
Pasivo Circulante

$28.315,95.—$11.836,00
$11.326,38

Prueba Acida de la Razén Circulante =

Prueba Acida de la Razén Circulante = $1,45

La empresa cuenta con $1,45 para cubrir sus obligaciones inmediatamente a corto
plazo.
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6.17.4. Capital Neto De Trabajo A Activos Totales

Mide la tasa de rendimiento sobre la inversion de los accionistas (Urbina, Evaluacion de
Proyectos, 2010).

Capital Neto Trabajo

Capital Neto de trabajo a Activos Totales = -
Activos Totales

$16.989,57

$96.860,40
Capital Neto de trabajo a Activos Totales = 0.1754 x 100 = 17,54%

Capital Neto de trabajo a Activos Totales =

El andlisis nos demuestra que la relacion del capital de trabajo a activos totales es del
17,54% liquido del 100% del rendimiento total de la empresa lo que significa que si

cumple con el 1% de los activos.
6.18. Tasa Beneficio — Costo

Relacion Beneficio Costo

Esta relacion determina con los ingresos y egresos presentes netos del flujo de caja para
determinar el beneficio que existe por cada délar que se sacrifica en el proyecto (Perez,
2013). La interpretacion de este indicador se lo realiza en centavos por cada ddlar
invertido (Villarreal, 2010).

Para el analisis de la relacion costo beneficio, se toma en cuenta los ingresos y egresos
presentes netos del estado de resultados, con la finalidad de determinar cuales son los

beneficios por cada délar que se sacrifica en el proyecto.

Se obtiene con los datos del VAN; cuando se divide la sumatoria de todos los beneficios

entre la sumatoria de los costos.

e B/C>1 = El proyecto es aceptable.
e B/C=0=o0cercano a 1 el proyecto es postergado.
e B/C< 0 = El proyecto no es aceptable
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B 2. Ingresos Brutos
¥ Costos Totales del proyecto

B/C = 1.050.554,80
/€= 884.991,10

B/C

B/C = 1,18

Analisis. El proyecto es aceptable ya que la relacidn beneficio costo del proyecto es de
$1,18; se concluye que por cada ddlar que le cost6 al duefio tiene un beneficio de $1,18

dolares.

6.19. Periodo de recuperacion de la Inversion (PRI)

Se define como el periodo que tarda en recuperarse la inversion inicial a través de los
flujos de caja generados por el proyecto. La inversion se recupera en el afio en el cual los
flujos de caja acumulados superan a la inversion inicial (Urbina, Evaluacion de
Proyectos, 2010), por su parte (Vaquiro, 2008) lo define como un instrumento que

permite medir el plazo de tiempo en que los flujos netos recuperen la inversion inicial.

Se efectlian por tanteos utilizando los valores del VAN hasta obtener un valor negativo y

uno positivo.

No se considera un método adecuado si se toma como criterio Unico. Pero, de la misma

forma que el método anterior, puede ser utilizado complementariamente con el VAN

DONDE:
lo=inversion inicial
> FNE = sumatoria del flujo neto de efectivo
86.376,82

165.563,70
5

PRI =

100



_ 86376,82
"~ 27.567,74

0,60« 12 = 7 meses
PRI =260 _~ ; 0.20 x 30 = 6 dias

La inversion inicial del proyecto se recuperara en 2 afios 7 meses, 6 dias.

PRI

6.20. Tasa Interna de Retorno (TIR).

Es un método de valoracion de inversiones que mide la rentabilidad de los cobros
actualizados generados por la inversion (Inturrioz, 2016), ademas es un indicador clave
en estudios de analisis de viabilidad, mediante la cual el capital que se invierte genera la
misma rentabilidad final (Nunes, Tasa interna de Retorno, 2009), se define como la tasa
de descuento o tipo de interés que iguala el VAN a cero, es decir, se efectlian tanteos con
diferentes tasas de descuento consecutivas hasta que el VAN sea cercano o igual a cero y

obtengamos un VAN positivo y uno negativo (Urbina, Evaluacién de Proyectos, 2010).

e TIR >Tmar = El proyecto es aceptable.
e TIR =Tmar =El proyecto es postergado.

e TIR <Tmar: El proyecto no es aceptable.

VAN 1
VAN1 — VAN2

TIR = TMAR1 + (TMAR2Z — TMAR1)

23.948,46

TIR =0,1366 + (0,1596 = 0,1366) 575 846 — (17.476,08)

TIR = 0,1596 x 3.7001
TIR = 0,5904 x 100 = 59,04%

Se concluye que la tasa interna de retorno de este proyecto es mayor que la tasa minima

aceptable de rendimiento demostrando su factibilidad, cumple con el 59,04% lo que
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demuestra que el retorno de la inversion es alto, el proyecto se acepta ya que es atractivo

para su realizacion.

Después de haber elaborado los célculos pertinentes se puede determinar que el
desarrollo del proyecto de inversion de la empresa JE ESTILOS Y MODELOS es

factible, en vista de que asi lo demuestran los resultados arrojados.

Los indicadores financieros dan fiabilidad a la propuesta de la empresa, los estados
financieros indican que la factibilidad afio tras afio es apropiada y conjuntamente con la
proyeccion de ventas e ingresos anuales, se podra llegar a satisfacer al segmento de
mercado de venta de calzado en el sector del sur de Quito y obtener una rentabilidad

adecuada.

6.21. Andlisis De Sensibilidad

Tiene como objetivo mejorar la calidad de la informacion para que el inversionista
tenga una herramienta adicional para decidir si invierte 0 no en el proyecto, debido a que
existen cambios en el entorno y las variables utilizadas no se pueden predecir con
exactitud se plantea dos escenarios el optimista y el pesimista (Urbina, Evaluacion de
Proyectos, 2010), es una herramienta Util para la toma de decisiones ya que permite
disefiar escenarios en los cuales podremos analizar posibles resultados del proyecto
(Carrillo, 2004), asi mismo (Bustos, 2012) lo considera como un proceso util y adecuado
para manejar la incertidumbre que se presenta en los proyectos de inversién aqui se

plantea tres tipos de escenario el optimista, el real, y el pesimista.

Clausula: el siguiente andlisis de sensibilidad se ha realizado con un incremento del
10% a los ingresos en el escenario optimista y un decremento del 10% a los ingresos en

un escenario pesimista.
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ESCENARIO OPTIMISTA

Tabla 67: Flujo de caja Escenario Optimista

ESCENARIO OPTIMISTA +10%
FLUJO DE CAJA
DESCRIPCION oo | Ao | Ao2 | Alo3 | Aod | AWOS
A~ |INGRESOS OPERACIONALES R 0NmM|  A8K0|  25UET|  MOMLML|  Z5B6H0G
Recursos propis TBE518)
Recursoso aenos 750
Igresos por vents | SUNSEM|  SUBSID|  SHMSST| SMSRLOL| SIH60%6
B [EGRESOS OPERACIONALES | SISMM| SI0ABA| SUMRBH| S10THA| Sl6eu
Gastos operacionles S8 NN S IR0 S G640 BLALTE S 1TAEB
Gastos de vents S LN S LS LRMS LM 130
Gastos de administracion S 7 R 15 7| O i 1 K
C [FLUIOOPERACIONAL(AB) A ] N 8 N VA N

D [INGRESOSNO OPERACIONALES
Creltos  contatase a corto plzo

E [EGRESOSNO OPERACIONALES S O L 1
Gastos financeros (manejo de Chegy : mol 1w | R
Pag0 de creditos a rgo plzo ST 1A N 11 1
Otros eqresos : : : : : :
F [FLUIONOOPERACIONALD S I R 1 1
0 : : : : : )
G [FLUJONETODE CAJA(CH) BI6R|  SOSST|  SMBB|  W6N|  6LBN|  64LE

Tabla 67: Flujo de Caja Escenario Optimista
Elaborado por: Johana Cevallos
Fuente: Investigacion.
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6.21.1. Valor Actual Neto (VAN) Escenario Optimista

VAN > 0 = la empresa genera beneficio
VAN = 0 = no hay beneficio ni perdidas
VAN < 0 =Hay perdidas en la empresa

VAN — _to.o JFNEL  FNE,  FNE;  FNE,  FNEs
T T Ayt T D2 A+ T+ D A+ 1)

DONDE:

lo. = Inversion inicial

FNE = Flujo neto de efectivo
I = Tmar

$50.566,57 | $5243875  $5674630  $6120330 .  $69421,63
(1+0,1366) ' (1+0,1366)2 ' (1+0,1366)3 ' (1+0,1366)* ' (1 + 0,1366)°

VAN, = —$86.376,82 +

VAN, = —86.376,82 + $44,489,32 + $40591,68 + $38.646,90 + $36.672,75 + $36.597,93
VAN, = —$86.376,82 + 196.998,59

VAN, = $110.621,77

ANALISIS:

Considerando que el Valor Actual Neto es $ 110.621,77 es positivo y mayor que cero se
demuestra que el proyecto es rentable en un escenario optimista y desde el punto de vista
financiero es factible, lo que permite determinar su ejecucion ya que el proyecto es

capaz de generar suficiente dinero para recuperar lo invertido.

FNE 1 N FNE2 N FNE3 N FNE4 4 FNE5
A1+ A+ A+ @A+D* (A+i0)°

VAN2 = —lo.+
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DONDE:
lo. = Inversion inicial
FNE = Flujo neto de efectivo
I = Tmar

$5056657 | $5243875  $5674630  $6120330  $69.42163
(1+0,1596)1 ' (1+0,1596)2 ' (1+ 0,1596)3 ' (1+ 0,1596)* ' (1 + 0,1596)°

VAN, = —$86.376,82 +

—$86.376,82 + $43.607,44 + 38.998,38 + $36.393,94 + 33.850,32 + 33.111,63
—$86.376,82 + 185.961,71

VAN,
VAN,

VAN, = -$99.584,89

6.21.2. Periodo de recuperacion de la Inversion (PRI) Escenario Optimista

Se define como el periodo que tarda en recuperarse la inversion inicial a través de los
flujos de caja generados por el proyecto. La inversion se recupera en el afio en el cual los

flujos de caja acumulados superan a la inversion inicial.

Se efectian por tanteos utilizando los valores del VAN hasta obtener un valor negativo y

uno positivo.

No se considera un método adecuado si se toma como criterio Unico. Pero, de la misma

forma que el método anterior, puede ser utilizado complementariamente con el VAN

DONDE:
lo= inversion inicial

> FNE = sumatoria del flujo neto de efectivo

86.376,82
290.376,45
5

PRI =
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_ 86376,82
~ 58.075,29

PRI
0,48 *x 12 = 5 meses
PRI = 1,48 0.76 x 30 = 22dias
0.80 x 24 = 19 horas
0.20 x 60 = 12minutos

La inversion inicial del proyecto se recuperara en 1 afios 5 meses, 22dias, 19 horas, 12
minutos.

6.21.3 Tasa Interna de Retorno (TIR).

Se define como la tasa de descuento o tipo de interés que iguala el VAN a cero, es decir,
se efectlan tanteos con diferentes tasas de descuento consecutivas hasta que el VAN sea

cercano o igual a cero y obtengamos un VAN positivo y uno negativo.

e TIR >Tmar = El proyecto es aceptable.
e TIR =Tmar =El proyecto es postergado.

e TIR <Tmar: El proyecto no es aceptable.

VAN 1
VAN1 — VANZ2

110.621,77
110.621,77 — (99.584,89)

TIR = TMAR1 + (TMAR2 — TMAR1)

TIR = 0,1366 + (0,1596 — 0,1366)

TIR = 0,1596 x 10,0229
TIR = 1,59x 100 = 159%

Se concluye que la tasa interna de retorno de este proyecto es mayor que la tasa minima
aceptable de rendimiento demostrando su factibilidad, cumple con el 159% lo que
demuestra que el retorno de la inversion es alto en un escenario optimista, el proyecto se

acepta ya que es atractivo para su realizacion
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6.21.4. Relacion Beneficio Costo

Para el analisis de la relacion costo beneficio, se toma en cuenta los ingresos y egresos
presentes netos del estado de resultados, con la finalidad de determinar cuéles son los

beneficios por cada dolar que se sacrifica en el proyecto.

Se obtiene con los datos del VAN; cuando se divide la sumatoria de todos los beneficios

entre la sumatoria de los costos.

e B/C>1 = El proyecto es aceptable.
e B/C=0=o0cercano a 1 el proyecto es postergado.
e B/C< 0 = El proyecto no es aceptable

2. Ingresos Brutos

B/C=
/ Y. Costos Totales del proyecto

B/C = 1.155.610,28
$884.991,10

B/C = 1,30

Analisis. El proyecto es aceptable ya que la relacion beneficio costo del proyecto es de

$1,30; se concluye que por cada ddlar que le costo al duefio tiene un beneficio de $1,30

dolares.
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ESCENARIO PESIMISTA

Tabla 68: Flujo de Caja Escenario Pesimista

ESCENARI PESINITA-0%
FLUIODE CAJA
0 DESCRIPCION Moo | Aot | 02 | A3 | Alos | ANOS
0 0 0 0 0 0 0 0
A [INGRESOS OPERACIONALES A A ] Rt R o
OIRecursos propos LA
OIReCUIS00 2enos B0
O ngres0s por vents STIS6| STOIH|  SIETION| SL96EHNL| S920E
B [FGRESOS OPERACIONALES SIRS0A08| SIB1B2| SUARND| STHA| S1HNU
0fGastos operacionees § RN S DIV 4B RBIH S IBEEY
0fastos g venas § 1000 LM0m(S  1mmls 1K LINE
0{Gastos de aamitrcion |8 090§ 0SS 108 S e
C [FLUIOOPERACIONAL(AB) A6R| BB domE| LML BB  2RY
0 0
D |INGRESOS NO OPERACIONALES
0{Creitos & contease & corto lzo
E [FGRESOSNOOPERACIONALES MGA| W8T MR LK% A
0 stos inencieros (manejo e Chegy 90 11 N 1 1 R 1
0fPago de reitos & rgo plazo WG| 2T L% Lg| 4
0{Ot0s eesos : : : : :
F- [FLUIONO OPERACIONALIDE MGA| I MR LK% 5w
0 0 : : : : : :
G |FLUIONETODECAA(CH) BAR| LR  LeMM| OGN D] DSRA

Tabla 68: Flujo de Caja Escenario Pesimista
Elaborado por: Johana Cevallos
Fuente: Investigacion.
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6.22.1. Valor Actual Neto (VAN) Escenario Optimista

VAN > 0 = la empresa genera beneficio
VAN = 0 = no hay beneficio ni perdidas
VAN < 0 =Hay perdidas en la empresa

VAN — _to.o JFNEL  FNE,  FNE;  FNE,  FNEs
T T Ayt T D2 A+ T+ D A+ 1)

DONDE:
lo. = Inversion inicial
FNE = Flujo neto de efectivo

i=Tmar

$12.214,69 $12.641,89 $15.015,11 $17.461,20 $22.932,61

VAN, = —$86.376,82
1=-% B2t T10,1366)T T (1+0,1366)2 T (1 +0,1366)% ' (1+0,1366)* ' (1+ 0,1366)°

VAN, = —86.376,82 + $10.746,69 + 9.785,81 + 10.225,99 + 10.462,69
+ 12.089,69

VAN, = —$86.376,82 + 53.310,87
VAN, = -$33.065,95

ANALISIS:

Considerando que el Valor Actual Neto es - $ 33.065,95es menor a cero se demuestra
que el proyecto no es rentable en un escenario pesimista y desde el punto de vista

financiero no es factible, lo que permite determinar que su ejecucion se debe postergar.

FNE 1 FNE2 FNE3 FNE4 FNE5

VANZ = —Io.
CtaFr T arr Tas Tart T avis
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DONDE:
lo. = Inversion inicial
FNE = Flujo neto de efectivo
I = Tmar

$1221469  $12641,89  $1501511  $1746120  $2293261
(1+0,1596)1 ' (1+0,1596)2 ' (1+0,1596)3 ' (1+ 0,1596)% ' (1 + 0,1596)°

VAN, = —$86.376,82 +

VAN, = —$86.376,82 + $10.533,66 + 9.401,70 + $9.629,86 + 9.657,45 + 10.938,03
VAN, = —$86.376,82 + 50.160,70

VAN, = -$36.216,12

6.22.2. Periodo de recuperacion de la Inversion (PRI) Escenario Optimista

Se define como el periodo que tarda en recuperarse la inversion inicial a través de los
flujos de caja generados por el proyecto. La inversion se recupera en el afio en el cual los

flujos de caja acumulados superan a la inversion inicial.

Se efectlan por tanteos utilizando los valores del VAN hasta obtener un valor negativo y

uno positivo.

No se considera un método adecuado si se toma como criterio Unico. Pero, de la misma
forma que el método anterior, puede ser utilizado complementariamente con el VAN
Io

> FNE
#Afos

PRI =

DONDE:
lo= inversion inicial

> FNE = sumatoria del flujo neto de efectivo

86.376,82
290.376,45
5

PRI =
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_ 86376,82
~80.265,48

PRI
0,38 * 12 = 4 meses
PRI = 5,38 0.56 x 30 = 16 dias
0.80 x 24 = 19 horas

0.20 x 60 = 12minutos

La inversion inicial se recuperara en5 afios 4 meses, 16 dias, 19 horas, 12 minutos

6.22.3 Tasa Interna de Retorno (TIR).

Se define como la tasa de descuento o tipo de interés que iguala el VAN a cero, es decir,
se efectuan tanteos con diferentes tasas de descuento consecutivas hasta que el VAN sea

cercano o igual a cero y obtengamos un VAN positivo y uno negativo.

e TIR >Tmar = El proyecto es aceptable.
e TIR =Tmar =EIl proyecto es postergado.

e TIR <Tmar: El proyecto no es aceptable.
VAN 1
VAN1 — VAN2

(—33.065,95)
(—33.065,95) — (—36.216,12)

TIR = TMAR1 + (TMAR2 — TMAR1)

TIR = 0,1366 + (0,1596 — 0,1366)

TIR = 0,1596 x (—10,49)

TIR = 1,67 x 100 = -167%

Se concluye que la tasa interna de retorno de este proyecto es menor que la tasa minima
aceptable de rendimiento demostrando que en un escenario pesimista no es factible la

inversion.
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Relacion Beneficio Costo

Para el analisis de la relacion costo beneficio, se toma en cuenta los ingresos y egresos
presentes netos del estado de resultados, con la finalidad de determinar cuéles son los

beneficios por cada dolar que se sacrifica en el proyecto.

Se obtiene con los datos del VAN; cuando se divide la sumatoria de todos los beneficios

entre la sumatoria de los costos.

e B/C>1 = El proyecto es aceptable.
e B/C=0=o0cercano a 1 el proyecto es postergado.
e B/C< 0 = El proyecto no es aceptable

B 2. Ingresos Brutos
¥ Costos Totales del proyecto

B/C

945.499,31

B/C = 388299110
B/C = 1,06

Analisis. El proyecto es aceptable ya que la relacion beneficio costo del proyecto es de
$1,06; se concluye que por cada ddlar que le costo al duefio tiene un beneficio de $1,06
dolares.

Tabla 69: Analisis de sensibilidad

Escenarios
Evaluadores Escenario Escenario Escenario
Optimista Real Pesimista

Valor Actual Neto

$110.621,77 | $23.94846 | ($33.06595)
(VAN)

Tasa Interna de

159,95% 59,05% -167,51
Retorno (TIR) 95% 05% ( >1)
Relacion
Beneficio /Costo 1,31 1,18 1,07
B/C
Periodo de
Recuperacion de la 1,49 2,61 5,38

Inversion (PRI)

Elaborado por: Johana Cevallos
Fuente: Investigacion.
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Andlisis e Interpretacion:

Como se puede determinar este analisis permite determinar tres tipos de escenario el
optimista, real y pesimistas; en cuanto al valor actual neto en un escenario real se
obtiene un ingreso en la vida util de $23.948,46 dolares, en cuanto al escenario
optimista con un incremento del 10 % en los ingresos se obtiene $110.621,77, y en
cambio en un escenario pesimista con un decremento del 10% en los ingresos se obtiene
-$33.065,95 dolares, en el escenario optimista y real el VAN es mayor que cero en los
dos casos, se demuestra que el proyecto es capaz de generar suficiente dinero para
recuperar lo invertido.

La tasa interna de retorno genera para el escenario real 59,05% Yy el optimista 159,95%
y en el pesimista -167,51% en el escenario real y optimista su resultado es mayor que
cero lo que determina que el retorno de la inversion en los dos casos es alto y a su vez se
demuestra que son mayores que el temar del proyecto indicando, en cuanto al escenario
pesimista su resultado es menor que cero lo que se determina que el proyecto no
atractivo en este escenario.

La relacion beneficio —costo en un escenario optimista es de $1,31 en un real 1,18 y en
un pesimistas 1,07 obteniendo por cada délar invertido en del proyecto un beneficio, la
inversion inicial se recupera en el escenario real en 2 afios, 7 meses, 60 dias, el optimista
se recupera en 1 afio, 5 meses, 22 dias, 19 horas, 12 minutos, en un escenario pesimista
la inversion inicial se recuperara en5 afios 4 meses, 16 dias, 19 horas, 12 minutos.

De acuerdo a un escenario real y optimista el proyecto es factible y rentable, en cuanto
al pesimista sus resultaos son negativos en todos los indicadores con lo que se

determina que el proyecto se posterga.
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CAPITULO VII

7.1. Conclusiones

Luego del andlisis de la propuesta de creacion del Outlet para la empresa JE
Estilos y Modelos, que tiene como finalidad vender el inventario estoqueado que
representan el 53% del costo total de la empresa, se determina como una

solucion viable para recuperar los costos de ventas y almacenaje.

Mediante la aplicacion de variables de segmentacion, se determind el mercado
objetivo para la implementacion del Outlet de la empresa en la Zona Sur de
Quito que es de 81.463 habitantes, de ello, se toma una muestra a quienes se les
aplico una encuesta para determinar los gustos y preferencias, que han sido
esenciales para calcular la demanda insatisfecha demostrando que existe

mercado para esta propuesta.

El analisis para determinar el precio en relacion al poder adquisitivo de nuestro
mercado objetivo, ha servido de base para plantear las estrategias de
comercializacion y el canal de distribucion que permitird que los productos que

ofertamos lleguen a los clientes.

Del andlisis de los factores relevantes, se concluye que la ubicacion del Outlet
en el sector de Solanda al sur de Quito, tiene viabilidad adecuada vy la capacidad

técnica para el funcionamiento 6ptimo de la empresa.
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El proyecto est& constituido por el 67,90% de recursos propios y el 32,10% por
recursos ajenos, los ingresos para el primer afio seran de $191.759,40 ddlares y
el total de gastos de $167.642,17 Obteniendo un flujo neto de efectivo
$24.960,01 ddlares después de haber cubierto todas las obligaciones

empresariales.

Del analisis del punto de equilibrio de la empresa indica que debe mantener
ingresos mensuales por $ 5887,82 ddlares y $ 70.653,84 ddlares anuales, lo que

significa 1.769 unidades vendidas al afio.

Mediante el resultado de los criterios alternativos para la evaluacion de proyectos
se demuestra que el proyecto es rentable y factible ya que la tasa interna de
retorno oscila alrededor del 15,76%, que es mayor a la tasa activa del Banco
Central que es de (9,03%) hasta el 30 de abril del 2016, con un TMAR del
13,66% que resulta atractivo para que los inversionistas aporten en el proyecto,
el VAN demuestra que la inversion se recuperara con un rendimiento de $
23.948,46.

Se determind que el periodo de recuperacién de la inversion sera en 2 Afios 7
meses, 6 dias, constituyéndose en un tiempo adecuado para la recuperacion de la

inversion del proyecto.
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7.2.Recomendaciones

Se recomienda que la empresa JE Estilos y Modelos constituya el Outlet, para
vender el inventario estoqueado, considerando que de acuerdo al analisis

realizado es factible y rentable.

Se recomienda a la empresa JE Estilos y Modelos, desarrollar e implementarla
planificacion administrativa y financiera, a través de la elaboracion de manuales

administrativos.

Es importante que la empresa JE Estilos y Modelos, inicie un proceso de
implementacion del control de calidad y de servicio al cliente, para que de esta
manera, los productos adquieran aceptacion, tanto por su calidad como por la
presentacion y sean demandados y adquiridos.

Es imprescindible que la empresa desarrolle estrategias de organizacion

presupuestaria y financiera, para controlar la distribucion y comercializacion.

Se recomienda a la empresa JE Estilos y Modelos, establezca un proceso
contable adecuado, asi como el analisis financiero de los balances de situacion y
resultados; para lograr un flujo sistematico, que permita efectuar un adecuado
control de las transacciones de la empresa, lo que asegurara las condiciones

Optimas para la generacion de la rentabilidad.

Otro factor importante que se recomienda, a la empresa JE Estilos y Modelos es
el fortalecimiento del talento humano, que debe estar vinculado a los incentivos y

motivaciones.

Se sugiere para un futuro que el Outlet de la empresa JE Estilos y Modelos

también genere ingresos con la venta de calzado de los catalogos actuales.
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e Se recomienda realizar un estudio de mercado antes del lanzamiento de los
catalogos para determinar gustos y preferencias de los clientes con respecto a los

modelos de calzado.
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ANEXO A

Variables Utilizadas para la Segmentacion de Mercados
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EMPLEO 2010, DISTRITO METROPOLITANO DE QUITO SEGUN AREAS Y ADMINISTRACIONES o DELEGACIONES

Total 1507485 1084193 117158 | 213080 285194 148104 265460 232704 110337
Poblacion Economicamente o r, 822274 686172 3645 232557 | 110658 155460 70280 138828 126345 5188 6314 60883
Activa (PEA)
Mujer 685211  498.021 2589 184601 | 93522 129734 6815 126632 106350 2938 3540 49454
Total 45878 12.852 715 32311 2858 2777 1128 4048 4367 3024 4191 2009
{";;Tizgg) Hombre 20780 3500 386 20804 | 1798 1sam 7e1 3213 2050 2424 3281 1182
Mujer 16.098 1352 329 11417 1181 944 3|7 1736 1408 00 910 827
Total 225156 154531 1489 69435 | 36079 37633 10048 33701 37410 692 541 18770
S(?:«:ﬁi; Hombre 163827  110.832 1152 51843 27026 26846 14500 22069 27170 585 467 14418
Sectores Mujer 61328 43699 337 17292 | 9053 10987 5358 10732 10249 107 74 5352
Econdmicos * ~ Tofal 730573 558.113 1564 170.896 | 90985 147452 78741 154182 113435 1442 1595 49351 3
lg:r[r‘l:e:anr:'l?:y Hombre 4873 286872 822 §7A70 | 48683 78042 30791 7AE33 67488 720 813 26632
Servicios) Mujer 355700 271241 742 83717 | 42302 69410 38850 77A49 55947 722 782 23719
Total 38.904 30531 a0 8274 | 6394 8563 4421 6144 6121 65 79 2841
Tranaiador Hombre 17.930 14.020 55 3855 | 2872 4033 2086 2751 2763 38 1 1305
Mujer 20974 16511 44 4419 | 3522 4530 2385 3393 33% 27 38 1536
INDICADORES DE ESTUCTURA DEL EMPLEO 2010 EN LA ADMINISTRACION Zg
SEGUN BARRIO-SECTOR
Tase de Sependenca Emplzados
Chligs. Posraqulay Barksfochr, "> ¥ 3 mrsis. T S » e aregsg 7
Tatst_Horeees Total_Heembees Totsl Hombees Muprss Totsl Horbwes Mujwss Tots Hombres Totsl Totat
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INDICADORES DE ESTUCTURA DEL EMPLEO 2010 EN LA ADMINISTRACION ZONAL ELOY
SEGUN BARRIO-SECTOR
i ) Tasa de d:-zlpendem:ia X (B ie i
odigo  Parroquia y Barrio-Sector 1252 bruta de ocupacién  Tasa global de ocupacion econdmica Tasa de Desempleo Piiblicos Privados Domésticos
% % % % Y% Y% %
Total Hombres  Mujeres Total Hombres Mujeres Total Hombres Mujeres Total Hombres Mujeres Total Hombres Mujeres Total Hombres Mujeres Total Hombres Myl
201 LAMENA

2010001 10 DE JUNIC 794 819 674 852 854 848 570 364 838 48 48 51 124 127 18 455 483 400 S0 04
2010002 BILOXI 203 92,0 897 971 576 %64 523 g8 730 29 24 36 175 165 187 447 479 208 11 0,1
2010003 COMBATIENTES 80,0 90,2 709 9.2 966 8958 555 388 748 38 34 42 148 174 111 448 474 HE 4D 02
2010004 HOGAR ANCIANOS 66,2 T 557 96,8 97,8 955 &n0 568 1097 32 22 45 161 161 16,1 492 08 472 26 03
2010005 LA RAYA A 79,0 93,1 663 97,1 77 %63 553 338 833 29 23 37 124 122 126 467 524 394 48 06
2010006 MARISCAL AYACUCH 734 850 625 950 854 846 612 42,9 847 50 46 54 169 164 175 522 547 481 20 -
2010007 MONTE OLIVGS 78 859 580 955 953 857 589 425 783 45 47 43 140 155 120 450  4TE 438 34 02
2010008 S BARBARA CHILLO 802 94,1 675 95,4 %60 948 558 55 816 a5 40 52 18 126 95 472  s01 433 28 02
2010009 S_BARBARAS DEF 806 843 67,5 96,5 966 964 574 366 848 35 34 36 9.0 108 63 455 481 403 &1 01
2010010 §_FERNANDO 789 %21 667 974 972 G976 545 286 878 26 28 24 114 82 151 383 391 396 29 o
2010011 SANTA INES 2 752 255 647 969 958 882 600 393 843 31 42 18 180 166 153 536 553 513 20 03
2010012 SIN NOMBRE 36 2 95 65,6 96,1 7,8 842 637 420 884 38 22 58 151 203 93 471 456 487 44 09
2010013 SIN NOMBRE120 T8 89,9 86,7 6,3 96,3 8956 596 387 857 37 32 44 114 123 10,1 450 458 384 44 06
2010014 STA BARBARA BAJA 789 e71 721 873 869 g77 515 224 658 a7 31 23 125 126 112 472 456 442 22 -
2010016 TACHINA 2 81,9 944 69,1 957 959 956 576 399 823 43 41 44 NS5 142 76 334 344 319 56 -
2010017 TARQUI 1 MENA 2 758 856 665 954 9650 947 D2 426  B1S a6 40 53 146 153 137 441 480 393 42 03
2010018 VENCEDOCRES PICHI 830 926 738 97,2 871 874 498 355 674 28 29 26 135 152 114 424 472 361 3D 01
2010019 PROTEC. LA MENA 203 75 535 956 96§ 938 599 48 972 44 31 62 102 127 62 346 363 320 42 03

quito.gob.ec/index phproption=com_content&view=articledid = L Ttem

SUT6H
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ANEXO B
Encuesta para Mercado Objetivo

UNIVERSIDAD TECNICA DE AMBATO "
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS & =tn
CARRERA MARKETING Y GESTION DE NEGOCIOS

€¢> FACULTAD
)

Poblacion econdmicamente activa del sur de Quito con ingresos entre 350 -700 dolares

OBJETIVO
Conocer la viabilidad y aceptacién del OUTLET de la empresa JE Estilos y Modelos.

INSTRUCTIVO

Lea detenidamente las preguntas y marque con un visto el casillero a su eleccion.
Fecha: Lugar:
Sueldo:

1.- ¢Con qué frecuencia compra su calzado?

Mensualmente

Trimestralmente
Cada seis meses
Anualmente

2.- ¢ Con referencia a la anterior pregunta: ¢ Cuantos pares suele comprar usted?

Uno | Dos | Mas De Dos

Mensualmente
Trimestralmente
Cada seis meses
Anualmente

3.- ¢En qué lugares compra usted el calzado

siempre | Aveces | nunca

Tiendas de calzado

Almacenes de calzado
Por catalogo

Otros
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4.- De comprar por catalogo, ¢Para quién realiza la compra?

Para usted ]
Para sus familiares ]
Para sus amigos ]

5.- ¢Cuél es el precio maximo que usted esta dispuesto a pagar por un par de
zapatos de MUJER?

$ 20 délares [ ]
$ 50 délares [ ]
$ 60 ddlares [ ]

6.- ¢Cudl es el precio maximo que usted esta dispuesto a pagar por un par de
zapatos de HOMBRE?

$ 20 déblares [ ]
$ 50 doblares L]
$ 60 dolares [ ]

7.- ¢Cudl es el precio maximo que usted esta dispuesto a pagar por un par de
zapatos de NINOS?

$ 20 dolares L]
$ 35 dolares [ ]
$ 40 délares L]

8.- ¢ Cudl es el precio maximo que usted esta dispuesto a pagar por un par de
zapatos de Nifia?

$ 20 ddlares [ ]
$ 35 ddlares [ ]
$40 dolares L]
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9. ¢Qué es lo que usted observa al momento de comprar calzado?

Descuentos

Amplia gama de calzado
Ahorro de tiempo

Precio

Calzado comodo
Moda
Promociones
Material sintético
100% cuero

10.- ¢ Estaria dispuesto a Comprar su calzado en una tienda de descuentos?

] si
] No
11.- Al momento de su compra que categoria le interesaria mas?
Casual (-
Deportivo -
Botas -
Calzado para salud [
Formal (|

12.- ¢ Conoce o0 ha realizado sus compras en alguna las siguientes empresas de
calzado?

EMPRESAS
De Prati
Payless
Marathon

Almacenes ubicados en las calles José Abarcas y José
Maria Aleman mas conocido como sector la “J”
Calzado por Catalogo JE Estilos y Modelos

Calzado por Catalogo Pisame

Calzado por Catalogo Belen Zapatos

Calzado por Catalogo Shoes Tatiana

Calzado por Catalogo Cavalini

Calzado por Catalogo Passi

Calzado por Catalogo Plenitud

Ninguna de las Anteriores
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13.- ¢ Como se entero de la existencia de los almacenes y tiendas de calzado
anteriores?

Radio,
Television
Periddico

Volantes

Ininininn

Eventos publicos
Internet (correo o redes sociales) |
Amigos [ ]
Vive en el sector [ ]

14- ¢ usted en su vida diaria ocupa alguna de las siguientes opciones .?

Redessociales si | | no | |

Paquete de datos si | | no [ |
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ANEXO C

Analisis e Interpretacion de los Resultados de la Encuesta

1.- ;Con qué frecuencia compra su calzado?

PREGUNTA 1. FRECUENCIA DE COMPRA

- H mensual
M trimestral

cada seis meses

B annualmente

Analisis e Interpretacion.

De acuerdo a los resultados se determina que el 42% de la poblacién encuestada
compran su calzado cada seis meses, el 24% compran cada 3 meses, el 19% anualmente
y el 15% mensualmente.

Se concluye que el 42% del mercado regresara a la empresa por lo menos 2 veces al
afio por tal motivo la rotacién de la mercaderia sera un factor adecuado que nos permita

obtener rentabilidad de la empresa.
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2.- ¢ Con referencia a la anterior pregunta: ¢ Cuantos pares suele comprar usted?

Mensualmente

12%
1 mUno
m Dos
m Mas De Dos

Trimestralmente

m Uno

m Dos

» Mas DeDos

CADA SEIS MESES

S

Blno

mDos

MM as De Dos

ANUALMENTE

u Uno

= Mas De Dos

Analisis e Interpretacion.

Con referencia a la pregunta anterior mensualmente el 46% compra un par de zapatos,

trimestralmente el 38% compra dos pares de zapatos, semestralmente el 36% compran

mas de dos pares de zapatos, anualmente el 48% compra dos pares de zapatos.

Estos resultados nos permiten conocer el comportamiento de la demanda del mercado

objetivo, lo que nos da la oportunidad de disefiar las estrategias de publicidad y

promociones para la poblacion.
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3.- ¢En qué lugares compra usted el calzado

Tiendas de calzado Almacenes de calzado
%%
(179
26% ) 40% m sEempre
H siempre
- Ayeres ‘ B AVECES
nunca nunca

Por catalogo

0%a

N siempre
mAveces

nunca

Analisis e Interpretacion.

e Tiendas de calzado
El 74% sefiala que siempre compra en tiendas de calzado y el 26% de vez en cuando,

e Almacenes De Calzado
El 60% compra siempre y el 40% de vez en cuando,

e Por Catéalogo
Se determino que los encuestados que el 64% compran siempre y el 35% a veces.
Se concluye que la mayoria de los encuestados compran en las tiendas de calzado,
siendo lugares comunes localizados en el sector la Jota de Solanda: seguido por los
almacenes de calzado que se encuentran en centros comerciales y por Gltimo, la compra
por catalogo lo que nos permite analizar la preferencia de la demanda asi como la

competencia que tiene la empresa.
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4.-Al momento de realizar su compra ¢ Para quién lo realiza?

PREGUNTA 4. PARA QUIEN COMPRAN
CALZADO

m Parausted

m Para sus familiares

Para sus amigos

Analisis e Interpretacion.

De la poblacion encuestada el 58% respondieron que compran calzado para ellos
mismos y el 42% respondieron que compran para sus familiares.

Esta pregunta nos permite definir, a quienes va dirigida la publicidad segun sus
necesidades para consumir y comprar el producto.

5.- ¢Cudl es el precio maximo que usted esté dispuesto a pagar por un par de
zapatos de MUJER?

PREGUNTA 5. PRECIO CALZADO DE

MUIJER
20%
33% W S20 ddlares
M $50 dodlares
S60 ddlares

Analisis e Interpretacion.

El 47% de la poblacidon el precio maximo que pagaria por un par de zapatos es de 50
dolares mientras que el 33% pagaria mas de $60 dolares, y el 20% en cambio pagaria
$20 dolares. En esta pregunta analizamos el precio méaximo del calzado de mujer que

esta dispuesto a pagar los clientes.
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6.- ¢Cudl es el precio maximo que usted esta dispuesto a pagar por un par de
zapatos de HOMBRE?

PREGUNTA 6. PRECIO CALZADO DE

HOMBRE
37% W $20 dodlares
m S50 ddlares
$60 dolares

Analisis e interpretacion.

El 40% de la poblacion encuestada paga por un par de zapatos de hombre hasta $50
dolares en cambio el 37% pagaria hasta el $60 ddlares, y el 23% pagaria hasta 20 por
un par de zapatos. Que nos permite determinar el precio del calzado de hombre acorde a
las respuestas de los encuestados.

7.- ¢Cudl es el precio maximo que usted esta dispuesto a pagar por un par de
zapatos de NINOS?

PREGUNTA 7. PRECIO CALZADO
DE NINOS

W 520 délares
m 535 délares

540 ddélares

Analisis e Interpretacion

El 46% de los encuestados pagaria por un par de zapatos de nifios $35 dolares mientras
que el 28% pagaria hasta $20 dolares y el 26% pagaria mas de $40 dolares. Lo que nos
permite determinar el precio para el calzado que se va a ofertar en el Outlet.
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8.- ¢ Cudl es el precio maximo que usted esta dispuesto a pagar por un par de
zapatos para nifias?

PREGUNTA 8. PRECIO CALZADO DE
NINAS

11%

\ m 520 dolares

m 535 dolares

S40 délares

Andlisis e interpretacion

De la poblacién encuestada se obtuvo que el 53% paga como precio maximo $35 por un
par de zapatos de nifia mientras que el 36% paga $20 dolares y el 11% paga més de $40
ddlares, es decir que mediante estas respuestas podemos determinar el precio maximo

para el calzado de nifia.
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9. ¢ Que es lo que usted observa al momento de comprar calzado?

PREGUNTA 9. PREFERENCIASDE COMPRA

B Descuentos

B Amplia gama de calzado
B Aharro de tiempo

B Precio

B Calzado comodo

B Moda

B Promociones

1 Material sintético

100% cuero

Andlisis e Interpretacion

De acuerdo a los resultados de la encuesta se demuestra que el 24% de la poblacion al
momento de comprar observa las promociones, en cuanto a los descuentos corresponden
al 22% de la poblacion, seguido por el 14% que observa los precios, mientras que el
12% observa que el calzado sea comodo, solo el 10% observa que el calzado sea de
cuero en cambio el 3% compra por el material sintético del calzado y por moda, y el 5%
compra por ahorro de tiempo. Esto nos ayuda a dirigir los esfuerzos hacia los factores de
preferencia de compra, con mayor porcentaje lo que se denomina la atencion del
segmento del mercado.
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10.- ¢ Estaria dispuesto a Comprar su calzado en una tienda de descuentos?

PREGUNTA10. VIABILIDAD DEL
OUTLET

8%

W 5i

ENo

Analisis e interpretacion:

El 92% de la poblacion estaria dispuesto a comprar en el Outlet de la empresa JE estilos
y modelos, mientras que el 8% no lo haria. Esta pregunta nos demuestra la viabilidad del
proyecto Outlet, es importante destacar que esta empresa se establecerd dentro de un
rango adecuado en que la mayor parte de la poblacion estd dispuesta a comprar en el

local.

11.- Al momento de su compra que categoria le interesaria méas

PREGUNTA 11. CATEGORIA DE CALZADO

e

Entre las categorias que se ofertara el 32% de la poblacion prefiere botas, el 26 %

B Casual

B Deportive
Botas
B Tacos

B Formal

Analisis e Interpretacion

prefiere el calzado casual, el 17% en cambio elige el calzado formal y el 12% opta por
tacones. Este resultado nos permite determinar las categorias y preferencias del calzado,
para lo que sera necesario desarrollar estrategias para cada producto lo que nos ayudara

a obtener una venta exitosa.
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12.- ;Conoce o0 ha realizado sus compras en alguna las siguientes empresas de
calzado

PREGUNTA 12. COMPETENCIA

M De Prati

W Payless

B Marathon

B Alm. sector la “)”

H Calzado por Catalogo JE Estilos y Modelos

1 Calzado por Catalogo Pisame
Calzado por Catalogo Belen Zapatos
Calzado por Catalogo Shoes Tatiana
Calzado por Catalogo Cavalini

1 Calzado por Catalogo Passi

Calzado por Catalogo Plenitud

Analisis e interpretacién

Se puede considerar que la principal competencia se encuentran en los almacenes del
sector la "J” ya que el 41% de los encuestados compran en ese lugar, el 18% de la
poblacion compra en Payless, seguido por almacenes De Prati con el 14%, en cuanto al
12% a comprado en Marathon, el 5% compra calzado Cavalini por catélogo, el 3% por
Catalogo Passi, el 2% por catdlogo Shoes Tatiana, y Pisame y el 1% corresponde a
Catalogo JE Estilos y Modelos, Catalogo Calzado Belén y Catalogo Plenitud; se
determina que la competencia de la empresa es moderada y se encuentra en el sector la
"J"; es un desafio para la empresa JE Estilos y Modelos ya que no es conocida en el

sector donde funcionara.
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13.- ¢ Como se entero de la existencia de los almacenes y tiendas de calzado
anteriores?

PREGUNTA 13. MEDIOS PUBLICITARIOS

W Radig,

W Telavision

= Perigdico

W Volantes

H Eventos plblicos

= |nternet (correo o redes sociales)

W Amigos

m Vive en el sector

Analisis e Interpretacion

El 39% de la poblacién se enter6 por internet de la existencia de los anteriores
almacenes de calzado, mientras que el 33% porque vive por el sector, el 10% por
recomendaciones de amigos, el 9% por radio, el 7% por medio de volantes, el 1% en
eventos publicos, y television, de acuerdo al analisis el internet es el medio de

publicidad mas efectivo y el que llega al mercado objetivo, para la publicidad del Outlet.
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14- ¢ Usted en su vida diaria ocupa alguna de las siguientes opciones .?

PREGUNTA14.1. REDES SOCIALES

u Si

H No

Andlisis e Interpretacion

Se determino que el 71% de la poblacidn encuestada maneja redes sociales y el 29% no
tiene redes sociales de acuerdo a este analisis se puede emplear una estrategia vinculada

a las redes sociales que es la mas acogida en esta zona.

PREGUNTA 14.2. PAQUETE DE DATOS

B Si

H No

Analisis e Interpretacion

Se determino que el 73% de la poblacidn encuestada no maneja paquete de datos y el
27% si maneja paquete de datos.

De acuerdo al andlisis no seria factible desallorar una estrategia para el manejo de

paquete de datos ya que la poblacion no maneja este tipo de tecnologia.

143



ANEXO D

Evidencias De La Aplicacion De Encuestas
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ANEXO E

Inventario Estoqueado Destinado al Outlet de la Empresa Je Estilos y Modelos

145



ANEXO F

Lista de los Modelos del Inventario estoqueado sin Rotacion
MODELOS DEL CALZADO DE MUJER

CcODIGO DESCRIPCION
ADCL10 Clasico Litarg A
BDCL10 Clasico Litarg B
CDCL10 Clasico Litarg C
ADBA10 Bailarina Litarg A
BDBA10 Bailarina Litarg B
CDBAL0 Bailarina Litarg C
ADBJ10 Bajo Litarg A
BDBJ10 Bajo Litarg B
CcDBJ10 Bajo Litarg C
ADBL1 Bota Larga 1A
BDBL1 Bota Larga 1B
CDBL1 Bota Larga 1C
ADBM1 Bota Media 1A
BDBM1 Bota Media 1B
CbBM1 Bota Media 1C
ADBT1 Botin 1A
BDBT1 Botin 1B
CDBT1 Botin 1C
ADBOT41 BotinFabeth A
BDBOT41 BotinFabeth B
CDBOT41 BotinFabeth C
ADBMA41 Bota Media Fabeth A
BDBM41 Bota Media Fabeth B
ADBL41 Bota Larga Fabeth A
BDBL41 Bota Larga Fabeth B
CcbBLA41 Bota Larga Fabeth C
BDBL30 Bota Larga Dacris B
BDBM30 Bota Media Dacris B
ADBOT30 BotinDacris A
ADREB30 Rebajado Dacris A
ADBAJ30 Bajo Dacris A
ADBL36 Bota Larga Qcueros A
BDBL36 Bota Larga Qcueros B
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MODELOS DEL CALZADO DE MUJER

ADBL53 Bota Larga Garzon A
BDBL53 Bota Larga Garzon B
ADCL50 Clasico Armandiny A
BDCL50 Clasico Armandiny B
CDCL50 Clasico Armandiny C
ADBA50 Bailarina Armandiny A
BDBAS50 Bailarina Armandiny B
BDCL60 ClasicoClarisse 1B
ADREL49 Relax A
BDREL49 Relax B
1ADINC14 INCALSID rebajado A
1ADBOT14 INCALSID botin A
ADBAJO Bajo A
BDBAJO Bajo B
ADBIMG Bajo magnolia A
BDBIMG Bajo magnolia B
ADBAJ15 Bajo Fluterri A
ADFRA43 Fransani A
BDFRA43 Fransani B
ADCL35 La Mata A
ADPLAT Plataforma A
BDPLAT Plataforma B
ADPLT10 Plataforma litarg A
BDPLT10 Plataforma litarg B
CDPLT10 Plataforma litarg C
ADBOTPL BotinPlataforma A
BDBOTPL Botin Plataforma B
ADBAJDP DEPORTIVO DAMA A
BDBAJDP DEPORTIVO DAMA B
ADBOTDP BOTDEPORTIVODAMA A
BDBA19 BAILARINA SHERINA B
CDBA19 BAILARINA SHERINA C
BDCL19 CLASICO SHERINA B
CDCL19 CLASICO SHERINA C
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MODELOS DEL CALZADO DE NINA Y NINO

NINA
1ANINC14 INCALSID nifia A
BNINC14 INCALSID nifia B
ANBAJO Bajo de nifia A
ANBAIL Bailarina nifia A
BNBAIL Bailarina nifia B
ANBL Bota Larga nifia A
BNBL BOTANINA B
NINO
ANHCAS |CASUAL NINO A

BNHCAS

CASUAL NINO B

ANHBOT

BOTIN NINO A

BNHBOT

BOTIN NINO B

ACHCAS

CASUAL CUARTERON A

BCHCAS

CASUAL CUARTERON B

ACHBOT

BOTIN CUARTERON A

BCHBOT

BOTIN CUARTERON B

ACBOT14

BOTIN INCALSID CUARTERON A

ANBOT14

BOTIN INCALSID NINO A

BNBOT14

BOTIN INCALSID NINO A

CDREG

BAILARINAS REGALO
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MODELOS DEL CALZADO DE HOMBRE

HOMBRE
AHLIT10 Litarg A
AHSAND10 Litarg Sandalia
AHALE11 Alejandro A
BHALE11 Alejandro B
CHALE11 Alejandro C
AHBOT11 Alejandro Botin A
BHBOT11 Alejandro Botin B
CHBOT11 Alejandro Botin C
AHMAC13 Mach A
BHMAC13 Mach B
CHMAC13 Mach C
AHBOT13 Mach Botin A
BHBOT13 Mach Botin B
AHSAND13 Mach Sandalia
AHINCA INCASID A
BHINCB INCASID B
AHBOT14 BOTIN INCALSID A
AHFHI15 Fihlo A
BHFIH15 Fihlo B
CHFIH15 Fihlo C
AHBOT15 BotinFihlo A
AHVIE16 Vieri A
BHVIEL16 Vieri B
AHFRA24 FRATELLO A
1AHDAC30 Dacris Hombre A
1AHBOT30 DacrisBotin hombre A
BHANG34 Angel Alexander B
CHANG34 Angel Alexander C
AHBOT34 Angel Alex Botin A
BHBOT34 Angel Alex Botin B
AHLIW39 Liwi A
BHLIW39 Liwi B
AHDEP39 Deportivo Liwi A
BHDEP39 Deportivo Liwi B
AHCLE44 Clement A
BHCLE44 Clement B
AHAFES52 Andres Felipe A
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MODELOS DEL CALZADO DE HOMBRE

BHAFES52 Andres Felipe B
BHBOT52 Andres Felipe botin B
AHCKI47 Calzaking A
BHCKI47 Calzaking B
CHCKI47 Calzaking C
AHBOT47 CalzakingBotin A
BHBOT47 CalzakingBotin B
AHREL49 Relaxed A
BHREL49 Relaxed B
CHREL49 Relaxed C
AHBOT49 Relaxedbotin A
AHDEP46 LUIGI VALDINI
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ANEXO F

Célculo Depreciaciones

CALCULO DE DEPRECIACIONES

PORCENTAJE
DETALLES DEL BIEN VIDA UTIL VALOR DE DE'DF;EN?J:EION
DEPRECIACION
muebles y enseres 5 $ 1.400,00 10% $ 28,00
equipo de oficina 5 $ 2.740,00 10% $ 54,80
edificios(local) 5 $ 63.500,00 5% 3 635,00
TOTAL $ 717,80
CALCULO AMORTIZACIONES
PORCENTAJE
DETALLES DEL BIEN VIDA UTIL VALOR DE DEPF;EN%':E ION
DEPRECIACION
Costos de Constitucion 5 $ 500,00 10% $ 10,00
Permisos de funcionamiento 5 $ 500,00 10% $ 10,00
Publicidad 5 $5.000,00 10% $ 100,00
Software contable y Facturacion 5 $ 250,00 10% $ 5,00
TOTAL $ 125,00
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ANEXO G

Calculo de la Amortizacién

TABLA DE AMORTIZACION
MONTO A FINANCIAR $ 27.725,00
TASA ANUAL 12,0%0
TASA MENSUAL 0,010000
TIEMPO A FINANCIAR 5
N/PERIODOS 60
CALCULO DE CUOTA PAGO $ -616,73
INTERES $-277,25
CAPITAL $ -339/48
Ne SALDO INICIAL CUOTA INTERESES CAPITAL CAP.+INT. | SALDO FINAL | INT.ANUAL CAP.ANUAL
[o) $ 27.725,00
1 $27.725,00 $616,73 $277,25 $339,48 $616,73 $27.385,52
2 $27.385,52 $616,73 $ 273,86 $342,87 $616,73 $27.042,65
3 $27.042,65 $616,73 $270,43 $ 346,30 $616,73 $ 26.696,35
4 $ 26.696,35 $616,73 $ 266,96 $ 349,76 $616,73 $ 26.346,59
5 $ 26.346,59 $616,73 $ 263,47 $ 353,26 $616,73 $25.993,32
6 $ 25.993,32 $616,73 $ 259,93 $ 356,79 $616,73 $ 25.636,53
7 $ 25.636,53 $ 616,73 $ 256,37 $ 360,36 $616,73 $ 25.276,17
8 $25.276,17 $616,73 $ 252,76 $ 363,97 $616,73 $24.912,20
9 $24.912,20 $616,73 $249,12 $367,61 $616,73 $ 24.544,60
10 $ 24.544,60 $616,73 $ 245,45 $371,28 $616,73 $24.173,32
11 $24.173,32 $616,73 $241,73 $ 374,99 $616,73 $23.798,32
12 $23.798,32 $616,73 $ 237,98 $ 378,74 $616,73 $23.419,58 $3.095,31 $ 4.305,42)]
13 $23.419,58 $616,73 $ 234,20 $382,53 $616,73 $23.037,05
14 $ 23.037,05 $ 616,73 $ 230,37 $ 386,36 $616,73 $ 22.650,69
15 $ 22.650,69 $616,73 $ 226,51 $390,22 $616,73 $22.260,47
16 $ 22.260,47 $616,73 $ 222,60 $394,12 $616,73 $ 21.866,35
17 $ 21.866,35 $616,73 $ 218,66 $ 398,06 $616,73 $21.468,28
18 $21.468,28 $616,73 $ 214,68 $ 402,04 $616,73 $21.066,24
19 $ 21.066,24 $616,73 $ 210,66 $ 406,06 $616,73 $20.660,17
20 $20.660,17 $616,73 $ 206,60 $410,13 $616,73 $ 20.250,05
21 $ 20.250,05 $616,73 $ 202,50 $ 414,23 $616,73 $ 19.835,82
22 $19.835,82 $616,73 $ 198,36 $418,37 $616,73 $19.417,45
23 $19.417,45 $616,73 $194,17 $422,55 $616,73 $ 18.994,90
24 $ 18.994,90 $616,73 $ 189,95 $426,78 $616,73 $18.568,12 $2.549,27 $ 4.851,46
25 $18.568,12 $616,73 $ 185,68 $431,05 $616,73 $18.137,07
26 $18.137,07 $616,73 $181,37 $ 435,36 $616,73 $17.701,72
27 $17.701,72 $616,73 $177,02 $439,71 $616,73 $17.262,01
28 $17.262,01 $616,73 $172,62 $ 444,11 $616,73 $ 16.817,90
29 $16.817,90 $616,73 $168,18 $ 448,55 $616,73 $ 16.369,35
30 $ 16.369,35 $616,73 $ 163,69 $ 453,03 $616,73 $15.916,32
31 $15.916,32 $616,73 $ 159,16 $ 457,56 $616,73 $ 15.458,75
32 $15.458,75 $616,73 $ 154,59 $462,14 $616,73 $14.996,61
33 $14.996,61 $616,73 $ 149,97 $ 466,76 $616,73 $14.529,85
34 $14.529,85 $616,73 $ 145,30 $471,43 $616,73 $ 14.058,42
35 $14.058,42 $616,73 $ 140,58 $ 476,14 $616,73 $13.582,28
36 $13.582,28 $616,73 $135,82 $ 480,90 $616,73 $13.101,38 $1.933,98 $ 5.466,74
37 $13.101,38 $616,73 $131,01 $485,71 $ 616,73 $12.615,66
38 $12.615,66 $616,73 $ 126,16 $ 490,57 $616,73 $12.125,09
39 $12.125,09 $616,73 $121,25 $ 495,48 $616,73 $11.629,62
40 $11.629,62 $616,73 $ 116,30 $ 500,43 $616,73 $11.129,19
41 $11.129,19 $616,73 $111,29 $ 505,44 $616,73 $10.623,75
42 $10.623,75 $616,73 $ 106,24 $ 510,49 $616,73 $10.113,26
43 $10.113,26 $616,73 $101,13 $ 515,59 $616,73 $9.597,67
44 $9.597,67 $616,73 $ 95,98 $520,75 $616,73 $9.076,91
45 $9.076,91 $616,73 $90,77 $ 525,96 $616,73 $ 8.550,96
46 $ 8.550,96 $616,73 $ 85,51 $531,22 $616,73 $8.019,74
47 $8.019,74 $616,73 $ 80,20 $ 536,53 $616,73 $7.483,21
48 $7.483,21 $616,73 $74,83 $ 541,90 $616,73 $6.941,31 $ 1.240,66 $ 6.160,06
49 $6.941,31 $616,73 $69,41 $ 547,31 $616,73 $ 6.394,00
50 $ 6.394,00 $616,73 $ 63,94 $ 552,79 $616,73 $5.841,21
51 $5.841,21 $616,73 $58,41 $ 558,32 $ 616,73 $ 5.282,90
52 $ 5.282,90 $616,73 $52,83 $ 563,90 $616,73 $4.719,00
53 $4.719,00 $616,73 $47,19 $ 569,54 $616,73 $4.149,46
54 $4.149,46 $616,73 $41,49 $575,23 $616,73 $3.574,23
55 $3.574,23 $616,73 $ 35,74 $ 580,99 $616,73 $2.993,24
56 $2.993,24 $616,73 $ 29,93 $ 586,79 $616,73 $ 2.406,45
57 $ 2.406,45 $616,73 $ 24,06 $ 592,66 $616,73 $1.813,79
58 $1.813,79 $616,73 $18,14 $ 598,59 $616,73 $1.215,20
59 $1.215,20 $616,73 $12,15 $ 604,58 $616,73 $ 610,62
60 $610,62 $616,73 $6,11 $ 610,62 $616,73 $0,00 $459,41 $6.941,31]
9.278,64 27.725,00
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ANEXOH

Requisitos para la Obtencion de Clave y Patente Municipal

P0001 Requisitos para la Obtencion de clave y patente municipal

UNIDAD ADMINISTRATIVA ~ Direcaion Metropolitana Tributaria

RESPONSABLE DEL

PROCESO:
- Estan obhigadas a obtener la clave de acceso a medios electronicos para la declaracion de patente 1cipal.
- La declaracion anual del mpueste a la patente lo reahizan las Juridicas, soct i L] Jeras, domiciliadas o
con Vrypaug]nh pectiva urisdiccio 1cIp omtmpoﬁhm,queejxmm iyt ales, 1 1

immobiliarias v p i

-Las naturales obligadas a llevar contabilidad v las 1 juridicas an la i jumta del iy ala patente v del 1.5
por ml sobre activos totales.
—Elrhmnﬁcirmdc‘ laracion de actvidad O el pago cor di las les no obligadas a llevar contabilidad
e aﬁoZOlSsuihsiae.lmdeﬂg“h,segﬁndﬂﬁmd%ﬁkhoédukkdu&ﬂ.dpkmmmldeaﬁpﬁdﬂuhbhﬁdnmﬁmw
hasta el mes de mayo)..
- La fecha maxmma de exigibilidad de declaracion v para las Juridicas ¥ les obhigadas a llevar contabilidad sera hasta el
m*m*wmmdm&m%mum&mmm_

PASOS DEL TRAMITE: A) - Para obtener la patente por primera vez acercarse a las Admimistraciones Zenales con todos los requisites. - Recibira su clave en la ventanilla.
B) - Solicitud de clave electronica via mternet.

) - Declaracion via web del tributo. - Pago del ributo en I
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VIGENCLA DEL TRAMITE:

ARCHIVOS DIGITALES

ANEXOS:

TIPO DE TRAMITE: TRAMITE INTERNO (INSTITUCIONAL)
HORARIOS DE ATENCION:

NOMERE ¥ SUMILLA

DELEGADO DE
VERIFICACION DE DATOS:

TASA ADMINISTRATIVA:
FORMA DE DEVOLUCION:

LUGARES DE ATENCION: BALCONES DE SERVICIOS

Sistema Impositivo Municipal de Quito WVl N

ALCAL

Cermar Ses

Razon Social: ENRIQUEZ AYALA LIZETH ALEXANDRA
RUC: 1722378641001 No. de RAET: 449895
Tipo Contribuyente: No Obligado a llevar contabilidad Inicio Actividades: 06/09/2010

Listado de Declaraciones Anteriores

MNueva Declaracian

Afio F. Declaracién Tipo Estado

2015 01/12/2015 ORIGIMAL Pagado Ver... Copiar Imprimir
2014 01/12/2015 ORIGINAL Pagado Ver... Copiar Imprimir
2013 01/12/2015 ORIGINAL Pagado Ver... Copiar Imprimir
2012 01/12/2015 ORIGINAL Pagado Ver... Copiar Imprimir
2011 01/12/2015 ORIGINAL Pagado Ver... Copiar Imprimir

IMPORTANTE: Se permitird una declaracion ORIGINAL y hasta una declaracion SUSTITUTIVA si fuese el caso

Para vi [EX ion d presi sobre |a fila que desea consultar.
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ANEXO I

Tasas de Interés

A MumaIIStaP'Ch'nCha Inicio  Nosofros = Productos y Servicios *  Servicios Electronicos *  Puntos de Atencion = Contactanos

(Tienes un suefia? Construyamosio

Tasas de Interés

TASAS DE INTERES ACTIVAS NOMINALES Y EFECTIVAS POR TIPQ DE CREDITO

TASAS ACTIVAS NOMINALES TASAS ACTIVAS EFECTIVAS
CREDITO CREDITO
i i i CREDITO i DE i ) ) CREDITO i DE
. CREDITO CREDITO | CREDITO DE CREDITO DE CREDITO CREDITO | CREDITO DE CREDITO DE
CLASE DE CREDITO DE VIVIENDA DE VIVIENDA,
COMERCIAL [COMERCIAL| CONSUMO VIVIENDA COMERCIAL (COMERCIAL| CONSUMO VIVIENDA
PRIORITARIC | ORDINARIO | PRIORITARIO INMOBILIARIA . |PRIORITARIO| ORDINARIO | PRIORITARIO INMOEILIARIA )
ORDINARIO INTERE S ORDINARIO INTERES
PUBLICO PUBLICO
TASAS Tass maxima 11.23% 11.23% 16.06% 16.06% 10.78% 4 88% 12.00 % 11.83% 17.30% 17.30% 11.33% 4.00%
DE Fia A MA MA A NiA MA MA MA NiA NiA A MA
INTERES Varisbles s sl sl s sl sl sl sl s sl s sl
DE LA
Mensuslo a Mensusla 8
ENTIDAD Plan de pagos Mensus Mensus Mensus Mensus Mensus Mensus Mensus Mensus Mensus Mensus
plazo plazo

transparencia/Tarifario.pdf

www.bancoguayaquil.com/responsive

TASAEFECTIVA MONTO
MONTO TOTAL CUOTA | TOTALA

FINANCIADO DELA MAXIMA INTERESES MENSUAL | PAGARA LA
ENTIDAD B8CE ENTIDAD
36 meses $50.000.00 1283% 1283% $9.12594 $1642.46 $59.2856
36 meses $20.000.00 17.30% 17.30% $533547 $70376 $2533547
18 meses $3000.00 17.30% 17.30% $39586 $189.34 $339586
48 meses $2000000 950% 950% $39398 $50626 $23939.81
120 meses $80.000.00 1047% n.33% $46864.7 $1057.21 $126864.7
12 meses $150000 3050% 3050% $22761 $14397 $1.727.61

EFECTIVAS MAXIMAS POR SEGMENTO VIGENTES PARA EL MES DE ABRIL 2018
Segin publicacikdn del BCE del 31 de marzo del 2018

PROCUCTRD CORPORATIND 9.33%
PRODUCTIVD EMPRESARIAL 10.21%
PRODUCTIND PYMES 11.83%
COMERCIAL ORDIMNARID 12.00%
COMERCIAL PRIORITARID CORPORATRAD 12.00%
COMERCIAL PRORITARID EMPRESARIAL 12.00%
COMERCIAL PRICRITARIO PYMES 11.83%
COMSURMD DRDIMARD 17.30%
CONSUMD PRIDRITARID 17.30%
INMOBILIARID 11.33%

VIVIENDA DE INTERES PUBLICA 4.99%
MICROCREDITO ACUMULACION AMPLIADA 25.50%
MICROCREDITO ACUMULACION SIMPLE 27 .50%
MICROCREDITD MINORISTA 30.50%
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ANEXO J

Terreno para el Outlet de la Empresa JE Estilos y Modelos

JE estilos y modelos SUR
ugo Ortiz :

ECORT MUEBLES|

gm
L I'
in‘mlnn
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