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1 Justificacion
El dia de la Tierra es el 22 de abril, en donde a nivel internacional, todos se unen por
una misma causa, proteger al medio ambiente y con ello dejar a las generaciones futuras
un crecimiento sostenible, siendo el cuidado no solo en temas de prevencion, sino de
cambiar estilos de vida, renuncia hoy para el beneficio del mafiana, en donde dentro de
los planes de accidn esta el ahorro de energia, el uso de productos organicos, y no

contaminar el planeta.

Comenzando con un pequefio cambio en los habitos, sumaran estos a gran escala,
causando un efecto positivo entorno al cuidado del medio ambiente, siendo asi que
debemos pensar en la reciprocidad, sabiendo que recibimos lo que otorgamos, que se
debe conocer el dafio que se esta causando para asi empezar a respetar lo que se esta

perjudicando.

Por lo antes mencionado se debe priorizar el cuidado de los suelos por medio de la
reforestacion, la prevencion del calentamiento global, y la contaminacién de la

atmosfera.

Bajo estas premisas se realiza el estudio para la elaboracion y exportacion de zapatos
ecoldgicos a base de latex del arbol de hule, en donde estos se realizan basados en el
cuidado del medio ambiente, durante todo su proceso productivo hasta llegar al

producto final.

Los zapatos a producir tendran componentes biodegradables, libres de quimicos, con
tinte vegetal, y latex de hule, son suela pegada, mostrando en ellos no solo el cuidado
por el ecosistema, sino de proteccidn a los pies, sintiendo en su textura el cambio

favorable al usarlo.



2 Problema a resolver
Existe una tendencia a usar productos ecoldgicos en la actualidad, ademas ante la
limitacion de las importaciones, se crea la posibilidad de entrar a la industria
manufacturera del pais, mejor adn si es con un producto que no esta muy explotado

como son los zapatos ecoldgicos. (Everis, 2012)

Se busca crear tecnologia de punta para poder industrializar el calzado ecoldgico, y
concientizar a los ciudadanos que el uso de reciclaje es favorable para el cuidado del

ecosistema.

3  Objetivo General
Analizar la viabilidad para la elaboracion y exportacién a de zapatos ecoldgicos a

base de derivados del &rbol de hule en la Ciudad de Guayaquil

Objetivos especificos:

e Determinar cuales serian los clientes potenciales y estratégicos en Peru para la
venta de zapatos derivados del arbol de hule.

e Diagnosticar la viabilidad operativa en la produccion y exportacion de zapatos
derivados del arbol de hule.

e Realizar estudio de factibilidad financiera para la elaboracion y exportacién a de
zapatos ecoldgicos a base de derivados del arbol de hule en la Ciudad de

Guayaquil.



4 Resumen Ejecutivo

El presente plan de negocios evalla la factibilidad de crear una fabrica de zapatos
ecologicos hecho en base a un material derivado del arbol de hule. El proyecto seria
elaborarlos en la ciudad de Guayaquil pero exportarlos a Perd. La marca de zapatos

seria “GREEN WALK” haciendo referencia a “una caminata ecoldgica”.

El estudio demostrd que el proyecto si es viable en las diferentes areas. Con
respecto a la produccion, se trabajaria con moldes, la méaquina de inyeccion por moldes
sera importada de China y con esta y el personal que la operara se podra realizar 12
zapatos cada 5 minutos. Legalmente la empresa tendria todo el apoyo tanto para la
produccion como para la exportacion Financieramente se demostré que el proyecto
GREEN WALK si seria rentable en el escenario proyectado y los diferentes escenarios
de sensibilidad por lo que se da paso a la puesta en marcha del proyecto, recomendando
estar siempre a la vanguardia del mercado, y realizando alianzas estratégicas con los

clientes importantes.



5 Misiony Vision
Mision
“Ser una empresa productora de zapatos ecologicos en el Ecuador,; innovando

constantemente en tecnologia y disefios para mantener el liderazgo en el mercado”
Vision
“Para el 2020 ser la empresa productora de zapatos ecologicos mas grande del pais,

Ilegando a estar en el top of mind de los consumidores ecuatorianos y peruanos

lanzando dos colecciones al ario”

6 Metas

Las metas propuestas para el negocio son las siguientes:

1. Conseguir un 2% del mercado de zapatos en Lima en el primer afio.

2. Tener un crecimiento minimo de 15% en total de ventas anual.

3. Crecer minimo un punto porcentual de participacién de mercado cada afio.

4. Aumentar la rentabilidad en 2% anual mediante estrategia de precios y mejora

de procesos de produccion.

7  Viabilidad legal

7.1 Constitucion de la compafiia

El primer paso es constituir la compaiiia, esto se realiza accediendo a la pagina web
www.supercias.gob.ec; Se crea la compafiia por internet y se procede a hacer el pago a
través del Banco del Pacifico y acudir a la cita con el notario para firmar la escritura de

constitucion y nombramientos. Después la informacion se valida y la superintendencia



envia al registro mercantil para la inscripcion de los nombramientos. Una vez realizado
este proceso la superintendencia emite la informacion al SRI (Servicio de Rentas
Internas), para que se pueda emitir el RUC (Registro Unico de Contribuyente).
Terminado esto la Intendencia de comparfiia comunica que el trdmite de constitucion

culmino.

Con el mecanismo también hay ahorro de dinero. “Antes el valor para constituir
una compafia variaba entre $1.000 y $3.000. Hoy por hoy el costo estaria entre $140 y

$200 dolares, correspondientes al pago del notario y el pago del registro mercantil”.

7.2 Proceso para registrar en el 1EPI (Instituto Ecuatoriano de Propiedad
Intelectual)
Se llena la solicitud de prueba fonética y se realiza el pago en el Banco del Pacifico.
Se realiza una prueba fonética para ver que no haya un nombre igual y se llena una
nueva solicitud y se paga la tasa en el banco anteriormente mencionado. Cabe destacar
que todo este tramite se realiza online en la pagina del IEPI una vez llenada a solicitud y
realizado el pago se sube el comprobante en el sistema del organismo y el tramite

empieza, esperando las respectivas notificaciones que son enviadas al mail.

7.3 Ministerio de Relaciones Laborales
Se crea una cuenta del empleador y se suben todos los contratos y actas de
finiquitos de los empleados que contengan la empresa. Asi mismo la compafiia debera

hacer reglamento de seguridad industrial, reglamento interno y el comité paritario.



7.4 Permisos Municipales

Se crea una cuenta online en la pagina del Municipio, el cual valida la informacién
ingresada. Una vez que es validad se puede obtener el uso de suelo, con ello la patente
municipal y luego la tasa de habilitacion. Para obtener éste ultimo permiso se necesita

realizar el trdmite de los permisos de bomberos.

8 Anadlisis de mercados

8.1 Mercado Objetivo
Segun Juan Pablo Vittori, “El mercado objetivo es un grupo de personas que
responden a un determinado perfil demografico y socioeconémico al cual nosotros

queremos ofrecerles un producto o servicio.” (Vittori, 2014)

Como este negocio es de calzado ecoldgicos, el mercado meta es amplio, puesto
que se realizaran calzados desde nifios hasta adultos, tanto para hombres como para
mujeres. Podemos comparar en este punto a la marca “CROCS” conocida
internacionalmente, también productora de zapatos de origen vegetal, los cuales son

usados por nifios hasta por personas de tercera edad.

El mercado objetivo para este producto seria: “Nifios, adolescentes y adultos de
ambos sexos residentes en Lima de nivel medio y medio alto que necesiten zapatos

comodos para su dia de rutina y que se sientan comprometidos con el medio ambiente.



8.2 Perfil Demografico del consumidor Peruano
Segun la proyeccion del Instituto Nacional de Estadisticas e Informética del Peru, la
poblacion al afio 2012 fue 30.135.835 personas, de los cuales 9.395.149 vivian en la

ciudad de Lima. (Tapia, 2013)

El 44% de los hogares se encuentra en la etapa 1 del ciclo de vida familiar, es decir,
son familias en las que todos los hijos tienen menos de 18 afios. EI 29% tiene un hijo
que esta entre los 18 y 25 afos y el restante ya tiene uno 0 mas hijos de 25 afios. (Tapia,

2013)

También es importante mencionar que mas del 55% de los peruanos se encuentran

en el rango de 15 a 64 afios de edad, y el 30% tiene menos de 15 afios. (Tapia, 2013)

8.3 Analisis PESTEL

El anélisis Pestel es un andlisis de los siguientes factores externos: Politico,
Econdmico, Social, Tecnoldgico y Ambiental. El objetivo de este andlisis es conocer el
contexto donde se desarrolla la empresa para conocer posibles oportunidades y

amenazas.

8.3.1 Politico

En la actualidad, el gobierno esta impulsando la produccion local mediante
diferentes tipos de programas. Entre esos esta el “PRODUCEPYME” que busca el
cofinanciamiento de proyectos locales, ofrece asistencia técnica especializada y el
acompariamiento en todos los procesos productivos. EI monto maximo de apoyo del
ministerio de Produccidn es de $50,000 que no supere el 80% del valor de inversion.

(Ministerio de Industrias, 2015)



El Ministerio Coordinador de Produccién, Empleo y Competitividad (MCPEC)
tiene el programa conocido como “PRIMERO ECUADOR? con el fin de incentivar a
los consumidores ecuatorianos a que consuman la produccion local como primera
opcion. Las personas que se afilien a este programa también se hacen acreedores a
beneficios como financiamientos, promocion, obtencion de los derechos para usar artes

de “PRIMERO ECUADOR?” en su produccion. (MCPEC, 2015)

Otro programa que beneficia al negocio es el de Ministerio de Industrias y
Productividad llamado “EXPORTA FACIL”. Este tiene como objetivo facilitar la
exportacion de las micro, pequefias y medianas empresas. Todos estos programas

pueden ayudar a la empresa a crecer rapidamente. (Ministerio de Industrias, 2015)

8.3.2 Econdmico

La economia tanto de Ecuador como de Peru se encuentra en estado de crecimiento.
Este factor afecta positivamente al negocio ya que una buena economia implica
crecimiento continuo de mercados. Datos de la Camara de Calzado de Tungurahua
(Caltu), sefialan que de los 15 millones de pares de zapatos que se producia en el 2008,
se pasé a 28,8 millones en el 2011. Es decir, en tres afios, el nivel de manufacturacion se

incremento en un 154% segun en Ministerio de Industrias. (Lideres, 2013)

Actualmente a nivel nacional existen 4.500 productores de calzado que atienden al
90% de la demanda en el Ecuador, en total producen 30 millones de pares de zapatos al
afio. Es un sector que enfrentd su peor crisis en el 2008, debido fundamentalmente a la

presencia de los zapatos chinos y los usados. (Diario EI Mercurio, 2013)



Las limitantes que se estan aplicando a las importaciones benefician mucho a los
productores locales debido a que los zapatos importados se vuelven mucho maés caros y

los nacionales pueden entrar a competir con mayor fuerza.

8.3.3 Social
Con lo que respecta a demografia el Ecuador tiene un crecimiento constante en su
poblacion, por ese lado estéa bien ya que los mercados siguen creciendo. Sin embargo,

hay que diferenciar los aspectos sociales de las ciudades de Guayaquil y Quito.

Un aspecto social que beneficia a la empresa tanto en Ecuador como en Per0 es la
tendencia mundial de las personas a consumir o adquirir productos ecoldgicos debido a
los grandes cambios climéticos que se notan en el planeta y los dafios ambientales que

existen. (Everis, 2012)

8.3.4 Tecnologico
Las maquinas para realizar este tipo de zapatos son fabricadas en China y traidas a

Ecuador.

8.3.5 Ambiental
El producto es amigable con el medio ambiente, debido a que es hecho a base del
latex gque se extrae del arbol de hule. De hecho, esta es la idea que se promocionara en

las campafias, el ser un zapato ecoldgico.



8.4 Analisis FODA
El analisis FODA sirve como herramienta para la toma de decisiones. Analiza las
fortalezas y debilidades del negocio como factores externos y las oportunidades y

amenazas como factores internos. A continuacion sigue el FODA:

Fortalezas:

e Producto Ecoldgico.
e Producto hecho en Ecuador.

e Personal Capacitado.

Debilidades:

e Capital Limitado.

e Marca no reconocida.

Oportunidades:

e Facilidades de exportacion.
e Prestamos con tasa preferencial.
e Impulsos por parte del gobierno a la produccion local.

e Crecimiento del mercado de zapatos.

Amenazas:

e Alza del dolar.

e Leyes laborales.



8.5 Andlisis de las 4 Ps

PRODUCTO

*Marca
eCalidad
eCaracteristicas
eTallas
*Modelos
eEmpaque

PRECIO

*Precio
ePoliticas de cobro

PLAZA PROMOCION

eDescuentos
ePublicidad
eMedia Marketing

eDistribucion
eCanales
eCobertura
eTransporte
eLocalidades

Figura 1. Gréafico Resumen de las 4 P de Porter.

8.5.1 Producto

La marca con la cual se comercializarén los zapatos serda GREEN WALK. El
nombre refleja la virtud principal del producto: ser mi amigable con el buen ambiente.
El zapato es a base de derivados de hule, el cual es un polimero natural flexible y
moldeable, lo cual hace que sea un producto que se acople al pie, haciéndolo asi méas
coémodo y confortable al uso. EI modelo de los zapatos es un modelo Unico, el cual

identificara a GREEN WALK y cumplira con las siguientes caracteristicas:

En cuanto a la variedad y tallas de los zapatos, éstos vendran en modelos tanto para
nifios como para nifias, asi como también para adultos. Las tallas para nifios van desde
8.5C hasta 13.5C y de 1Y hasta 5.5Y; mientras que en las tallas de los hombres se

pueden encontrar desde 6 hasta 14 y en mujeres de 4 hasta 12. Los zapatos vendran en



cajas de carton reciclado, siguiendo asi la linea ecoldgica que identifica a GREEN

WALK.

8.5.2 Precio

El precio de venta de los zapatos se encuentra dado por los costos directos de
fabricacion méas el margen de contribucion que se espera obtener por unidad. En funcién
de lo mencionado anteriormente se considerd que el precio de venta al canal
distribucion seré de $9.40 incluidos IVA. Este precio incluye los gastos de transporte y

seguros del flete.

Las politicas de cobros establecidas con el principal canal de distribucion, el cual se
detallaré en el punto 8.9, seran de 40% en efectivo al momento de la facturacion y envio

del producto y el 60% restante a 30 dias.

8.5.3 Plaza

Los zapatos seran comercializados en el vecino pais Per, es decir, la produccion
sera exportada a dicho pais y comercializada mediante una cadena que se dedica a la
comercializacion de distintas marcas y modelos de zapatos. La cadena de tiendas BATA
sera el cliente y canal de distribucion del producto en el pais antes mencionado, ya que

cuenta con el aval de tener méas de 130 tiendas distribuidas por todo el Perd.

La logistica de exportacion del producto estard a cargo de GREEN WALK,
asumiendo todos los costos de flete y seguro. Una vez que el producto llega a la aduana
peruana, tiendas BATA se encargara de la logistica de entrada del producto y

comercializacion.



8.5.4 Promocién

En cuanto a la promocion, GREEN WALK lanzara campafias publicitarias en la
localidad donde se comercializarén los zapatos, es decir, en las principales ciudades del
Per(. La campafa publicitaria incluira el uso de los 3 principales medios: TV, radio y

prensa escrita, teniendo el siguiente plan de gastos:

Cabe indicar también que se crearan cuentas en las principales redes sociales como
son Facebook, Twitter e Instagram para llevar a cabo una interaccion directa con los
clientes, y seran estas redes por donde se realizaran las promociones asi como también

concursos para crear masificacion de cada una de las cuentas en su respectiva red social.

8.6  Analisis de la demanda y oferta
La participacion de los productos importados en el mercado peruano aumento en

los ultimos cuatro afios, pasando del 20% a cerca del 40%.

De esta manera, la oferta externa compenso la menor produccion local. Mas adn, si
tenemos en cuenta el total de productos extranjeros (importaciones y contrabando), su

participacion dentro del consumo aparente se incremento del 39% al 58%. (Soto, 2007)

De otro lado, el consumo per cépita de calzado en el Peru en los Gltimos 5 afios se
ha mantenido relativamente estable en alrededor de 1.4 promedio de pares de zapatos al

afio. (Soto, 2007)

El afio pasado el consumo de calzado fue alrededor de 37 millones de pares de
calzado. Este se concentré principalmente en confecciones de tipo textil o de lona
(37%), los cuales son requeridos por los segmentos D y E debido a su bajo costo de
produccion. A este le siguen el consumo de calzado sintetico (25%) adquirido por los

segmentos B, C y D. Este ultimo es el principal calzado que se importa de China, lo que



redunda en su bajo costo. Finalmente, los calzados de cuero (20%) son adquiridos por el

sector A 'y B. (Soto, 2007)

Importaciones

En los ultimos cinco afios, las importaciones peruanas de calzado han mostrado un

crecimiento sostenido manteniendo una tasa promedio anual de alrededor de 20%.

Justamente, la produccion mundial de calzado ha estado ampliandose, provocando la
caida recurrente de sus precios y ha permitido, a su vez que aumente la demanda por
calzado extranjero. Sin embargo, tal como se resefio anteriormente, esta mayor demanda
por productos extranjeros no solo se canalizo por la via formal (importaciones), sino
también por la informal (contrabando). EI Gobierno peruano decidié aplicar en 1997
una politica antidumping a la importacion de calzado procedente de diversos paises
asiaticos, la que empez6 a pagar sobretasas. La medida fue tomada para enfrentar el
aumento sostenido de las importaciones de calzado y para evitar que estas afecten a la

industria nacional.

En el afio 2001, de acuerdo con las politicas de proteccion al sector cuero calzado,
el Gobierno establecid el uso de sobretasas de forma permanente; en especial, para el
calzado asiatico procedente de China. Asimismo, en el afio 2002, estas sobretasas se

hicieron extensivas a las importaciones de calzado provenientes de Indonesia.

En forma paralela a estas medidas, el Gobierno establecié que todo par de calzado
sintético a un precio menor de US$ 3.14 estaba gravado con una sobretasa sobre la
diferencia entre dicho valor de referencia y el valor de transaccion. Segun las opiniones
de algunos empresarios del sector, el precio referencial utilizado en las medidas

antidumping no fue el adecuado para frenar las importaciones de calzado de los paises



asiaticos. En la actualidad. Las importaciones de calzado de China ocupan el primer
lugar, con una participacion superior al 35% del total de esas adquisiciones. (Soto,

2007)

Un estudio sobre las industrias de cuero y calzado elaborado por el area de Estudios
Econdmicos de Maximixe muestra que en el primer semestre del afio 2012 se importo
un total de 15,4 millones de pares de zapatos, un 6,4% mas que los 14,5 millones que se

introdujeron al pais en similar periodo del afio 2011.

El valor de estas importaciones sum6 US$131,1 millones, lo que significa un
avance interanual de 22,8%, debido a que el precio promedio de importacion se
incremento un 15,4% por el alza de los zapatos de material textil y de cuero natural, que

se encarecieron un 19,1%.

La mayor porcion de estas importaciones provienen de China, que representan el
64% del total, seguido por Vietnam (10,6%), Brasil (8,9%) e Indonesia (5,6%). Del lado
peruano, los principales compradores fueron Empresas Comerciales, que maneja la
cadena Bata en el Per( y es responsable por el 9,7% de ese flujo, y Adidas Chile, cuyo

peso sobre ese total alcanzo el 6,9%. (Soto, 2007)

Cabe mencionar que las perspectivas no son tan positivas para la industria de
calzado peruano ya que las empresas dedicadas a la produccién de zapatos de cuero
estan siendo afectadas por una menor disponibilidad de este material, que es exportado
para aprovechar los altos precios en el mercado internacional. “De otro lado, el
segmento de la industria dedicada a la fabricacion de calzado de material textil viene
siendo afectada por la falta de medidas antidumping sobre la importacién procedente de

China y Vietnam”, detalla el reporte. (El Comercio, 2014)


http://elcomercio.pe/tag/144346/maximixe

8.7 Estrategia de diferenciacion

La diferenciacion del producto seré el material. Seran los primeros zapatos
ecoldgicos producidos en Ecuador. El zapato estara hecho a base de derivados de hule y
esto es lo que lo va a diferenciar de los deméas zapatos hechos de tela o cuero producidos
localmente. Aungue es correcto que existen zapatos de derivados vegetales en el
mercado ecuatoriano, estos son importados. El hecho de que estos zapatos ecoldgicos
sean ecuatorianos contribuye a la diferenciacion en comparacion a los demas tipos de
zapatos y esta respaldado por la campaiia de “Primero Ecuador” que esta llevando a

cabo el gobierno.

8.8 Acciones de promocion

Se realizaran diferentes actividades para promocionar el producto

— Lanzamiento del Producto: Como la idea es innovadora y eco amigable, un
evento de lanzamiento si tendria buena acogida por los medios de comunicacion.
Contratando una buena relacionista publica, se pueden conseguir entrevistas en
radio, coberturas en television y publicaciones tanto en revista como en
periddicos importantes del pais. La idea es dar a conocer el nuevo tipo de
calzado ecoldgico que se realizard y se comercializara en el pais.

— Activaciones en Salinas en feriados de temporada: Se decidio esta actividad
porque los zapatos seran perfectos para usar en dias de piscina y dias de playa
debido a que seran antideslizantes. Y gran parte del mercado objetivo medio y
medio alto recurre a este balneario para los feriados de la época de playa.

Especificamente Carnaval y Semana Santa.



— Publicidad en Primetime: Para llegar de forma eficiente al grupo objetivo, se
pude pautar en el canal Ecuavisa en hora prime. Que sea una inversion de un

mes para lograr llegar a la mente del consumidor.

8.9 Canal de distribucién

Figura 2. Imagen de una tienda de Bata en Lima

El principal canal de distribucion de los zapatos GREEN WALK seré la cadena de
tiendas Bata. Esta cuenta con mas de 70 afios en el mercado del calzado peruano,

teniendo més de 130 tiendas en todo el pais peruano. (BATA, 2015)

Como lo menciona el diario EI Comercio de Peru:

“Con nuevos aires arranca este afio Bata, la cadena de venta de calzado,

que estrend hace dos dias su nuevo bunker de operaciones en Miraflores, pero
no es lo Unico que planea estrenar, pues ya tiene contemplado abrir cinco
nuevas tiendas este afio, revel6 su jefe de operaciones, Miguel Ortiz

Crisostomo. ” (El Comercio, 2014)



Tiendas Bata es una empresa que comercializa calzado a nivel mundial. Su sede se
encuentra en Suiza, aun cuando fue fundada en Republica Checa. La empresa y su
marca han crecido al punto de ser una referencia a nivel mundial. Cuenta con algunas

divisiones de retail:

City Store: son tiendas que tienen ubicacion clave en las principales capitales de la
moda del mundo, proporcionando un alto nivel de servicio al cliente y lineas de moda

exclusiva para los compradores mas exigentes.

Superstore: Son tiendas ubicadas en centro comerciales urbanos de gran amplitud, en
donde se pueden encontrar calzados de excelente precio con un servicio rapido debido a

que el cliente tiene la posibilidad de el mismo escoger el producto que desea.

Family Store: Bata es el lider mundial de las cadenas de calzado de la familia gracias a
la amplia gama de calzado de moda todo los dias disponibles en nuestras tiendas de
Milano a Delhi. Los productos son principalmente de la marca Bata, con una cuidada

seleccidn de articulos de marcas tanto locales como internacionales.

Factory Store: Las Factory Store comienzan en el afio 2003 y son la mas grandes y
mas convenientes de nuestra cadena de venta al por menor. Estan idealmente ubicados
en los centros de alimentacion, parques comerciales y centros de facil estacionamiento.
La seleccion de productos ofrece méas de 10.000 estilos de damas, hombres, nifios y

zapatos de deporte con accesorios y prendas de vestir vendidas a un precio atractivo. Se



basa en un concepto de auto-servicio con el personal de ayuda disponible para el

servicio en cualquier momento.

Entre las marcas que actualmente se comercializan en las tiendas se encuentran las

siguientes:

Bubble Gummers

e Power

e PBata

e North Star

e Bata Industrials

e \Weinbrenner

Ubicacion de las tiendas

La cadena de tiendas Bata tiene presencia en las principales ciudades de Peru, entre
las que se encuentra: Tumbes, Chiclayo, Lima, lquitos, Distrito de Pucallpa, Ica,

Ayacucho y Arequipa.

Quito
o

Ecuador
Guayaguilo

AMAZONAS]

ACRE

V La Paz
o

o
Cochabamba

Bolivia

Sant{

Figura 3. Ubicacion Geogréfica de las tiendas de Bata en Perd.

Fuente: (BATA, 2015)



9  Analisis Operativo

9.1 Localizaciony descripcion de las instalaciones
La fabrica de zapatos estara ubicada en Via Daule. Se alquilara una propiedad

desocupada en el km 6. La propiedad tiene 300m2, cuenta con las paredes, el piso y dos

banos.

ZONA DE PRODUCCION EMPAQUETADO

BODEGA DE MATERIA PRIMA OFICINAS BODEGA DE PRODUCTO FINAL

Figura 4. Plano de Fébrica de Green Walk.

9.2 Meétodo de produccion

El proceso de produccion para este tipo de zapatos seré el siguiente:

e Disefio del zapato: El primer paso es la elaboracion de los moldes. Para esto el
disefiador presentara diferentes modelos a ser aprobados por la junta directiva.
e Elaboracion de moldes: De cada modelo que sea aprobado se mandara a hacer

los moldes de ese modelo para las diferentes tallas de nifios y adultos de ambos

SEeXo0s.



Produccién de zapato: Una vez que esté hecho el molde, se procede a la
produccion mediante la maquina “MLR-12) PLASTIC INJECTION
MOULDING MACHINE” importada de china. Se insertan los moldes y se
carga la maquina del material liquido derivado del arbol de hule. Esta maquina
llenara los moldes del material y pasard por un proceso de enfriado donde se
formara el zapato y posteriormente sera retirado para su empaquetado.

Empaquetado: Una vez que las personas hayan sacado los zapatos de la maquina
se procedera a empacar en cajas de cartdn reciclado, y se almacenara en bodega.
Entrega: Se retirardn las cajas de zapatos y mediante un proveedor de logistica
se hara entrega del producto a los canales de venta tanto nacional como

internacional.

Plaste Sole Injection Molding Machine

Figura 5. Maquina de Inyeccion por Molde.



9.3 Capacidad instalada

En los primeros afios se trabajard solo con una maquina de inyeccién. La maquina
tiene la capacidad de hacer 12 zapatos cada 5 minutos, lo que me da resultado 72
zapatos por hora. Al dia se produciria un total de 576 pares de zapatos y al mes un total
de 11 520 zapatos. A largo plazo, y dependiendo de la respuesta del mercado ante el
producto se considerara la compra de la segunda méquina de inyeccion para aumentar la

capacidad.

9.4 Diagrama de flujo de procesos.

-0
!
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=

Figura 6. Diagrama de Proceso de Produccion de Green Walk

Este diagrama explica el proceso de la elaboracion de los zapatos en orden. Se
recibe la materia prima que es la que se introduce en la maquina para inyectar a moldes

que fueron previamente disefiados. Esta maquina se encargara de llenar los moldes con



el liquido proveniente del arbol de hule, para después de unos minutos tener listo el
zapato. Este serd removido por una persona que lo empaquetara por par en los cartones.
Los cartones seran llevados a bodega para que sean retirados por el proveedor que estara

encargado de las entregas.

9.5 Recursos humanos
La empresa contara con una némina de 10 personas. 9 de ellos contratados a tiempo
completo y 1 a tiempo parcial, el disefiador. Todos estaran asegurados por el Instituto

Ecuatoriano de Seguridad Social.

# CARGO PERFIL ACTIVIDADES
Ingeniero Comercial o en Administrar la empresa.

1 SEEESXE Comercio Exterior. Con Realizar negociaciones con
experiencia minima de 3 los proveedores y los

afios en cargos similares. | clientes de Ecuador y Perd.

Titulo de 3er nivel en area ]
Captar nuevos clientes.

1 AGENTE DE de negocios. Experiencia Negociar precio y tamafio de
VENTAS minima de 5 afios en cargos .
- pedidos.
similares.
Gestionar cobros y pagos.
1 ANALISTA Ingeniero Comercial Administrar el dinero de la
FINANCIERO especializado en Finanzas | empresa. Declaraciones de
SRI.
Ingeniero Industrial Coordinar la produccion.
ANALISTA DE ' Encargado del control de

1 Experiencia minima de un

OPERACIONES aio calidad y entrega de pedidos

a tiempo.

Titulo de 3er nivel en

. AU Hacer diferentes disefios de
disefio. Experiencia minima

1 DISENADOR de 6 meses disefiando los zapatos para nifios y
adultos.
zapatos.
5 OBREROS Bachilleres de la reptblica. | Encargarse del proceso de

produccién de zapatos.

Tabla 1. Nomina de la empresa.




A continuacion se presenta la estructura jerarquica de la empresa:

Gerente
General

Analista Analista Agente de

Financiero @ Operativo Ventas S

Obreros

Figura 7. Organigrama de la empresa.



10 Analisis Financiero

10.1 Inversiones

A continuacion se detallan todas las inversiones que se realizaran para efectos de

poder realizar la ejecucion del proyecto, entre las que destacan por su mayor monto la

maquina de inyeccion para produccién y la adquisicion de un carro de servicios marca

Chevrolet modelo VAN 300.

ACTIVOS PRODUCTIVOS Cantidad N
Unitario Total
AREA DE PRODUCCION
Maquina de Inyeccion 1 524.830,00 | 5 27.809,60
Carro Servicios 1 515.340,00 | 5 17.180,80
Adecuacion de intalaciones 1 S5 5.400,00 | 5 6.048,00
Herramientas de produccion 1 S 3.200,00 | 5  3.584,00
Maoldes 10 5 150,00 | S 1.680,00
Mesones 3 S 450,00 |5  1.512,00
TOTAL 5 57.814,40
AREA ADMINISTRATIVA
Computadores 5 S 540,00 |5  2.700,00
Muebles y Enseres 5 S 370,00 |5  1.850,00
Impresora Multifuncional 2 5 120,00 | S 240,00
Teléfonos &6 5 32,00 | 5 192,00
Archivadores 2 5 60,00 | S 120,00
Otros equipos administrativos 1 S 600,00 |5 800,00
TOTAL 5 5. 702,00
TOTAL INVERSION FUA 5% 63.516,40
INVERSION INICIAL ::L:lr
TOTAL INVERSION FLIA 5 63.516,40
TOTAL GASTOS PRE-OPERACIOMALES | 5 2.716,00
CAPITAL DE TRABAIC 5 24.964,52

TOTAL INVERSION INICIAL

$ 91.196,92




10.2 Estados de resultados proyectados a 5 afios
Se proyect0 la operacion una vez el negocio se encuentre en marcha y como

resultado tenemos el estado de resultados que se detalla a continuacion.

Como ingresos por ventas tenemos la comercializacion de la produccién de los
zapatos, cada uno a un valor de $9.40 incluido IVA y proyectado una demanda de 8.208
unidades vendidas mensuales, significando esta cifra el 95% de la capacidad maxima de

produccién de la maquina de inyeccion.

Asi mismo, tenemos gastos administrativos que se destacan entre los mas
importantes los valores directamente relacionados con la némina y el alquiler de las

instalaciones.

Una vez descontados los gastos de ventas y financieros obtenemos una rentabilidad
antes de impuestos de aprox. $21.000 para el primer afio, teniendo un crecimiento

acelerado en los restantes afios de proyeccion.

La rentabilidad o utilidad neta después de impuestos sera de casi $14.000, el cual es

el valor que ha generado el proyecto a los inversionistas en su primer afio de ejecucion.

ESTADOS DE RESULTADOS PROYECTADOS
Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

VENTAS 5 925.862,40 | § 991.598,63 | $1.062.002,13 | 5 1.137.404,28 | 5 1.218.159,99
{-) Costo de Venta $ (760.019,52)| $ (801.944,33)| & (846.163,71)| $ (892.802,38)| & (893.760,74)
(=) Utilidad Bruta S 165.842,88 | § 189.654,30 | § 215.83843 [ § 244.601,91 | 5 324.399,25
(-) Gastos Administrativos $ (114.425,80)| $ (117.738,28)| § (117.978,31)| § (118.227,95)| § (118.487,56)
(-) Gastos de Ventas § (24.277,25)| § (25.822,37)| & (27.470,06)| § (29.227,30)| &  (31.101,59)
(=) UTILIDAD OPERACIONAL & 2713983 |5 46.093,64 | S  70.390,05 | S 97.146,66 | 5 174.810,10
(-) Gastos Financieros S (6.108,91)| & (5.031,25)| & (3.816,92)| &  (2.448,58)| & (906,70}
(=) UAIT S 21.030,93 |5 4106240 |5 66.573,14 | S 94.698,08 | & 173.903,40
(-) Participacion Trabajadores| 15%| S  (3.154,64)( 5  (6.159,36)| $  (9.985,97)| § (14.204,71)| $ (26.085,51)
{-) Impuesto a la Renta 22%| & (3.932,78)| ¢ (7.678,67)| & (12.449,18)| ¢ (17.708,54)| &  (32.519,94)
UTILIDAD NETA S 13.843,50 | § 2722437 |$§ 4413799 | § 62.784,83 | § 115.297,85




10.3 Flujo de caja proyectado a 5 afios

FLUJO DE CAJA PROYECTADO

Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

INVERSION FLIA* $ (63.516,40)

UAIT § 21.030,93 | 41.06240 | 5 66.573,14 | 5 94.698,08 | 5 173.903,40
Pago Part. Trab. 5 - |$ (3.154,64)| § (6.159,36)| $ (9.985,97)| 5 (14.204,71)
Pago de IR $ - |'$ (3.932,78)|§ (7.678,67)| § (12.449,18)| $ (17.708,54)
EFECTIVO NETO § 2103093 [ § 3397497 | § 5273511 | & 72.262,94 | § 141.990,15
{+}Deprec.ﬂ’\rea Prod. 5 749952(S% 749952|5 749952 |5 749952 |5 749952
(+) Deprec. Area Adm. s 94340 |5 94340 |% 94340|S  94340(S 943,40
(+) Aporte Accionistas 5 36.478,77

(+) Préstamo concedido $ 54.718,15 | $ (8.497,19)| $ (9.574,85) $ (10.789,18)| $ (12.157,52)| 5 (13.699,40)
FLUJO NETO DEL PERIODO § 27.680,52 | 5 20.976,65 | 5 32.843,04 | § 50.388,85 | 5 68.548,33 | § 136.733,67
(+) saldo Inicial g - |8 2768052 | § 48.657,17 | 81.500,21 | ¢ 131.889,06 | & 200.437,39
(=) FLUJO ACUMULADO § 27.680,52 | 5 48.657,17 | 5 81.500,21 | $ 131.889,06 | 5 200.437,39 | § 337.171,06

En cuanto el flujo de caja, al momento de la proyeccion se pudo constatar que los

flujos son positivos y muestran una liquidez importante para los primeros afios de

operacion, siendo un sintoma de que reflejan una situacion financiera estable.

Al final del horizonte de tiempo en el que se proyecto, se puede observar que la

operacion deja un saldo de caja de méas de $300.000,00, que una vez descontada la

inversion y dejando a un lado el analisis del valor de dinero en el tiempo, podemos

llegar a la conclusion de que el proyecto genera ganancias y valor a los inversionistas y

que tiene éste la capacidad operativa para poder generar suficiente recursos en materia

de valores financieros.



10.4 Anélisis del punto de equilibrio

Para analizar el punto de equilibrio, se tomé en consideracion todos los gastos o

costos variables y fijos, con un precio de $9.40, precio estipulado anteriormente.

Cabe indicar que el analisis nos muestra que la cantidad de equilibrio es de 85.033

unidades vendidas al afio, o un promedio de 7.086 unidades vendidad mensualmente, lo

que en términos porcentales representan el 86% de la demanda total proyectada.

ANALISIS PUNTO DE EQUILIBRIO

MOD 5 88.196,40 | (MD 5 738.720,00
Deprec. Planta § 7.499,52 | |Energia Eléctrica para Prod. 5 7.200,00
Alguiler S 16.800,00 | |Agua para limpieza de drea de trabajo | $§  1.800,00
Sery. Basicos [ afo §  1.800,00 | |Combustiblesy Lubricantes 5 2.400,00
Suministros al afio § 600,00 | [Mantenimiento Equipos 5 2.400,00
Asesoria [ afio § 1.200,00 | | Transp. - Com. [ afio 5 960,00
Internety Celular 5 720,00 | | Comisiones anuales 5 1851725
Permisos [ afio 5 250,00 | [TOTAL 5 771.097,25
Deprec. Area Adm. fafic |5 943,40
Mant. Vehiculo [ afio 5 1.200,00 | #Unidades Prod./Afo 98,496
Gastos Pre-operacionales 5 2.716,00
Publicidad anual 5 4.,800,00 | CostoVariable Unitario 5 7,84
Gastos financieros 5 £.108,91
COSTO FUO TOTAL $132.834,23 | Precio de Venta Unitario 5 0,40
PE=CF/(P-CVU)
PE= 85.033 unidades al afio, o 5 700.311,60
86%
PE= 7.086 unidades al mes, o % 66.600,31




10.5 Analisis de sensibilidad

El andlisis de sensibilidad nos muestra que el proyecto es muy sensible a las

cantidades demandas y al precio al que éstas son vendidas. Una caida en 1% de las

ventas significan una disminucion de la TIR en casi un 20% y una desvalorizacion del

VAN en cerca de $25.000, si el costo y los gastos se mantienen.

Mientras que si tanto las ventas como los costos tienen una variacion del 1% , el

VAN y la TIR no se ven mayoritariamente afectados.

10.5.1 Escenario 1

ANALISIS DE SENSIBILIDAD (Escenario 1)

Afio 0 Afio 1 Aifio 2 Afio 3 Afio 4 Aifio 5
INVERSION TOTAL § (91.196,92)
VENTAS $ 925.862,40 | 5 991.598,63 | $1.062.002,13 | $1.137.404,28 | 51.218.159,93
(-) Costo de Venta § (760.019,52)| 5 (801.944,33)| § (846.163,71)| $ (892.802,38)| & (893.760,74)
(=) Utilidad Bruta $ 165.842,88 | 5 189.654,30 | § 215.838,43 | 5 244.601,91 | § 324.399,25

(-} Gastos Administrativos

$ (114.425,80)

$ (117.738,28)

$ (117.978,31)

$ (118.227,95)

$ (118.487,56)

(-) Gastos de Ventas § (24.277,25)| 5 (25.822,37)| § (27.470,06)| & (29.227,30)| § (31.101,59)
(=) UTILIDAD OPERACIONAL § 2713983 |5 46.093,64 | S 70.390,05 | & 97.146,66 | S 174.810,10
(-] Gastos Financieros § (6.10891)| $ (5.031,25) & (3.816,92)| 5 (2.44858)| & (306,70
(=) LAIT § 21.030,93 |3 4106240 | § 66.573,14 |5 94.698,08 | § 173.903,40
Pago Part. Trab. $ 5 (3.154,64)| & (6.159,36)| §  (9.985,97)| § (14.204,71)
Pago de IR $ 5 (4469,07)| & (8.725,76)| § (14.146,79)| § (20.123,34)
EFECTIVO NETO § 21.03093 |5 33.438,69 | $ 51.688,02 | § 70.56532 | & 139.575,35
(+) Deprec. Area Prod. § 749952 |5 749952 (S 749952 |% 749952 (S 749952
(+) Deprec. Area Adm. 5 943,40 | § 943,40 | § 94340 | § 94340 | § 943,40
(+) Valor Residual de Act. Tang. § 2130180
(+) Recuperacidn Cap. Trabajo 5§ 24.964,52
(+) Préstamo concedido § (8.49719)| 5 (9.574,85)| § (10.789,18)| § (12.157,52)| § (13.699,40)
FLUJO NETO DEL PERIODO $ (91.196,92)| § 20.976,65 | $ 32.306,75 | § 49.341,76 | § 66.850,72 | § 180.585,18

Saldo Periodo de Recuperacion

TIR
VAN
Pay Back

§ (91.196,92) $

44,00%
$ 8208523

3,17 arios

(70.220,26) § (37.913,51)

VARIACION
0%
0%



10.5.2 Escenario 2

ANALISIS DE SENSIBILIDAD (Escenario 2)

Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

INVERSION TOTAL 5 (91.196,92)

VENTAS § 935.121,02 | $1.001.514,62 | $1.072.622,15 | $1.148.778,33 | $1.230.341,59
(-} Costo de Venta § (767.619,72)| S (809.963,78)| § (854.625,35)| § (901.730,40)| $ (902.698,35)
(=) Utilidad Bruta § 167.501,31 | S 191.550,84 | § 217.996,81 | § 247.047,93 | § 327.643,24
(-} Gastos Administrativas § (114.425,80)| S (117.738,28)| § (117.978,31)| § (118.227,95)| $ (118.487,56)
(-) Gastos de Ventas § (24.277,25)| § (25.822,37)| § (27.470,06)| § (29.227,30)| $ (31.101,59)
(=) UTILIDAD OPERACIONAL § 2879826 |5 4799019 |5 7254844 |5 99.592,68 | § 178.054,09
(-) Gastos Financieros § (6.10891)| 5 (5.031,25)| % (3.816,92)| & (244858)| 5  (906,70)
(=) VAIT § 2268936 |5 4295894 | S 6873152 |$ 97.144,10 | § 177.147,39
Pago Part. Trah. $ - |S (3403,40)| 5 (6.443,84) § (10.309,73)| & (14.571,62)
Pagode IR $ - |S (4821,49)| S (9.128,77)| § (14.60545) 5 (20.643,12)
EFECTIVO NETO $ 22689,36 | S 34.734,05|5 53.15891 |$ 7222893 | § 141.932,66
(+) Deprec. Area Prod. § 749952 |5 749952|S 749952 |% 749952 |5 749952
(+) Deprec. Area Adm. 5 943,40 | § 943,40 | § 943,40 | § 943,40 | § 943,40
(+) Valor Residual de Act. Tang. $  21.301,80
(+) Recuperacion Cap. Trabajo S 24.964,52
(+) Préstamo concedido § (8.497,19)| S (9.574,85)| § (10.789,18)| $ (12.157,52)| $ (13.699,40)
FLUJO NETO DEL PERIODO $ [01.196,92)| § 2263508 | § 33.602,12 | § 50.81264 | § 6851432 | § 182.042,49

Saldo Periodo de Recuperacion

§ (91.196,92) § (68.561,84)

TIR 45,53%
VAN § 86.967,65
Pay Back 3,04 afios

§ (34.959,72)

VARIACION
1%
1%



10.6 Analisis de Tasa interna de retorno, indice de rentabilidad, VValor actual neto,

Retorno de la inversién

CALCULO DETIRY VAN
Afio 0 Afio1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

INVERSION TOTAL 5 (91.196,92)

UAIT 5 21.030,93 | 5 4106240 | 5 66.573,14 | § 94.698,08 | 5 173.903,40
Pago Part. Trab. 5 - |S (3.19464)| 5 (6.159,36)| 5 (9.985,97)| $ (14.204,71)
Pagode IR $ - |$ (3.932,78)| & (7.678,67)| § (12.449,18)| $ (17.708,54)
EFECTIVO NETO 5 21.030,93 | 5 33.974,97 | 5 5273511 | § 72.262,94 | 5 141.990,15
(+) Deprec. Area Prod. § 749952 |5 749952 |5 749952 (% 7.499,52|5 749952
(+) Deprec. Area Adm. 5 94340(5 943405 94340 |5 943405 943,40
(+) Valor Residual de Act. Tang. § 21.301,80
(+) Recuperacion Cap. Trabajo § 24.964,52
(+) Préstamo concedido 5 (8.49719)| 5 (9.574,85) 5 (10.789,18)| & (12.157,52)| § (13.699,40)
FLUJO NETO DEL PERIODO $ (91.196,92)| $ 20.976,65 | 5 32.843,04 | § 50.388,85 | § 68.548,33 | § 182.999,98

Saldo Periodo de Recuperacién  § (91.196,92) % (70.220,26) § (37.377,22)

TR 4475%
indice de rentabilidad 2,26

VAN $115.185,26
Pay Back 3,14 anos



11 Viabilidad del proyecto
Después de haber realizado el estudio, se determina que es viable iniciar la
produccion de zapatos Greenwalk. Es viable técnicamente puesto que se importaria la
maquina de inyeccion por moldes de China y aca si hay personal para operarla.
Legalmente es totalmente viable también puesto que el gobierno actual estd impulsando
la produccion local y las exportaciones. Asimismo, se investigd que si existen canales

de venta en Lima y alrededores que pueden comercializar los zapatos Greenwalk.

Uno de los factores mas importantes es la viabilidad financiera, puesto que todos
los inversionistas buscan un retorno sobre su inversion. En el caso de Greenwalk, la
evaluacion determind que es factible financieramente. Sobre una inversién total de
$91,196.92 incluido el capital de trabajo, se obtiene que la tasa interna de retorno seria
de 44,75% y el valor actual neto del proyecto seria $115,185. Esto indica que es

totalmente viable financieramente y se puede proceder a la ejecucion del proyecto.

Se recomienda para el proyecto hacer negociaciones con los clientes potenciales,
principalmente con la cadena de zapatos BATA, de compras a largo plazo, con precios
fijos o descuentos para poder asegurar la venta del producto y su rapida rotacion.
También es importante actualizar siempre la proyeccion de demanda, puesto que si
crece mas rapido de lo esperado, habria que importar otra maquina para no tener

pedidos sin atender.
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