®

UNIVERSIDAD
DEL AZUAY

UNIVERSIDAD DEL AZUAY

FACULTAD DE CIENCIAS DE LA
ADMINISTRACION

ESCUELA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

Planeacion financiera para maximizar las ventas de la fabrica

de calzado ‘Guzzper Cia. Ltda.’

Trabajo de graduacion previo a la obtencion del titulo de
Ingeniera(o) Comercial

Autores: Karen Andrea Guerrero Heras
Santiago Felipe Guzman Peralta

Directora: Ing. Maria Ximena Moscoso Serrano

Cuenca, Ecuador 2019



DEDICATORIA

Mi trabajo de titulacion le dedico especialmente a mi familia que han sido pilar
fundamental en mi vida, de manera especial a mis padres Gerardo y Monica, que sin
su apoyo Y esfuerzos no lo hubiera logrado, a mis hermanas Karla y Camila que me
motivaron en cada momento de flaqueza y en muchos casos de zozobra estuvieron alli
para levantarme el animo, a mi Perla por su grata compafiia en todas las noches de
desvelo, mi querida amiga Sara por su amistad forjada durante los afios universitarios,
siendo mi complice y mejor compafiera de trabajos y proyectos; por ultimo pero no
menos importante a Jonnathan que fue quien tolerd todos mis momentos de estrés y
vulnerabilidad, supo como levantarme el animo para seguir adelante y que no decaiga

hasta cumplir mi meta.

Karen Andrea Guerrero Heras



DEDICATORIA

De manera especial quiero dedicar el presente trabajo a mis padres Enrique y Laura, a
mis hermanos Joaquin y Adrian, quienes fueron mis cimientos y fuerza principal para
la construccién de mi vida profesional, me brindaron su confianza infinita, dedicacion
y ensefianza para forjar dia a dia mi porvenir y bienestar, gracias a ellos mi vida

universitaria y profesional fue posible.

Santiago Felipe Guzman Peralta



AGRADECIMIENTOS

En la culminacion de nuestro trabajo de titulacién queremos agradecer a la Universidad
del Azuay por habernos brindado los conocimientos necesarios para la realizacion del
mismo, con sus aportes tanto educativos como de investigacion, ademas, por habernos

permitido cursar en tan prestigiosa universidad nuestro nivel de pregrado.

De manera especial extendemos nuestros agradecimientos al sefior Luis Enrique
Guzméan propietario de la fabrica de calzado ‘Guzzper Cia. Ltda.’, por la confianza y
la apertura brindada para el desarrollo de nuestro trabajo, que sin duda ha sido de gran

ayuda para el cumplimiento de esta meta.

Agradecemos de manera muy encarecida a nuestra estimada tutora Ing. Ximena
Moscoso, que, con su guia, profesionalismo y paciencia nos permitio llegar a la
culminacion de este proyecto, ha sido un proceso arduo, pero con su impetu de lider

supo cdmo guiarnos y llevarnos hacia la meta planteada.

También un agradecimiento muy especial a la persona que de manera sigilosa nos
brindé ayuda con sus conocimientos y su tiempo, al Ing. Marco Rios, que siendo
nuestro cotutor aporto de manera significativa al desarrollo de este trabajo de

titulacion.

Por otro lado, agradecemos a cada uno de nuestros profesores que durante nuestra vida
universitaria aportaron con un granito de arena para que nuestros conocimientos se
expandieran y nos hicieron descubrir nuestra verdadera vocacion profesional y tenerle
ese gran amor a nuestra carrera Administracion de Empresas; a nuestros compareros
que sin ellos no hubiese sido posible el desarrollo de cada uno de los proyectos
grupales, lo que nos ayudd a entender lo que realmente era el trabajo en equipo vy el

compafierismo.
Gracias.

Karen Andrea Guerrero Heras

Santiago Felipe Guzman Peralta



INDICE DE CONTENIDOS

DEDICATORIA ..ottt sne e ne e e ii
DEDICATORIA ..o bbbttt bbb bt i
AGRADECIMIENTOS ...ttt iv
INTRODUCCION ...ooviiiiiieieiiesise ettt 1
CAPITULO 1. FUNDAMENTOS HISTORICOS Y TEORICOS........ccccovvvririirinrnns 3
1.1 Giro del negocio de la industria del calzado...........cccccevvevieiievicie e 3
1.1.1 Historia del calzado............cccoeueiiiiiiiiiiiicc 3

1.1.2 Comercio del calzado en el ECUdOr...........ccceevveiieiveieiiece e 4

1.1.3 Comercio de Calzado en la provincia del Azuay ..........ccccocvvvrenvnnenene. 6

1.2 Informacion OrganizaCional .............ccccveviiieiicie e 7
1.2.1 Historia de la fabrica de calzado GUZZPEr..........cccevvevieiiieie e 7

L2 2 IMHSION ..ottt ettt be et e e re e e 13

L.2.3 VISION ...ttt ettt ettt re e 13

L. 2.4 VAIOTES ...ttt et e sbe e be e ae e e e nree s 13

1.2.5 OFQANTGIAMA. .. ccueiiieieeieite ettt b ettt 14

IR R T oo I (=T T J TSRS 14
1.3.1 Canales de distribucién - Fuerza de VENtas.........ccoceveveveriesnseereeriennn, 14
1.3.1.1 Perfil del CHENte......cceeeeiee e 16

1.3.1.2 Perfil del coNSUMIAON ........cccveieiieieie e 17

1.3.1.3 Investigacion del consumidor:..........ccccovevveiieieese e, 17

1.3.2 P1aneacion fINANCIEIa ..........ccviveveieieiese st 18
1.3.2.1 Proceso de planeacion financCiera ............ccoceoevveneeieneicsc e 18

1.3.2.2 Planes financieros a corto plazo (operativos)..........cccoceevveiveiveennenn, 19

1.3.2.3 Logros de una planeacién financiera al corto plazo........................ 19

1.3.3 ProndstiCo 0 VENLAS.......cecveiieiiieiiceesie ettt 20

1.3.4 EStados Proforma ........coveeiieiiiiiicce e 20

1.3.5 Requerimient0s de aCtiVOS .........cccovuieiiieiiie e 21

1.3.6 Requerimientos fINANCIEIOS.........ccovvveiuieiie e 21

L3 7 ELQJUSTE .. 21

1.3.8 Financiamiento externo Y CreCimIiento ..........cocueveeereneniesesieseseeeeneas 22

1.3.9 Politica financiera y CreCimient0. .........cooereriririseeiese e 22
1.3.9.1 Tasa de CreCimiento INTEIMNO........cccoveiueriereeee e 22

1.3.9.2 Tasa de crecimiento SOStenible..........cccovvveie i, 22

1.3.9.3 Factores determinantes del CreCimiento ..........ccccceevvevieccecsve e, 22
CAPITULO 2. ESTUDIO DE MERCADO ......cooviieveeeeeieeeseeeesssesisssiesesesisnensnes 23
2.1 Perfil del CHENTE .....ocvieeeece e 23
2.1.1 Entrevistas a profundidad a comercializadores............ccccceevververeinennnn, 23



2.1.2 Entrevistas a profundidad a vendedores............ccccooerenineneniniisieienn 24

2.1.3 Informe entrevistas a profundidad .............ccooeieieiiininen 25
2.1.4 Resultados de las entrevistas a profundidad dirigidas hacia los
COMEICIAHIZAUOIES. ...ttt 26
2.1.5 Resultados de las entrevistas a profundidad dirigido hacia los
(VL= 010 T (o] S ST R PR PRR 28
2.1.6 Caracteristicas del perfil del cliente de GUZZPEr.........cccccvvvvevverieiiennnn, 28
2.2 Perfil del CONSUMITON ..ot 29
2.2.1 Modelo de encuesta realizada a 10S cONSUMICOIES...........cocvrvrvrerinnnn 30
2.2.2 Resultados de las encuestas por muestreo por conveniencia................. 32
2.2.2.  Caracteristicas del perfil del cliente de Guzzper........c.cccccoevveieinennen. 37
2.3 Portafolio de ProdUCLOS.........ccveueiiiieeie e 38
2.3.1 Analisis del portafolio del producto............ccceeveieiieiieiecece e 38
2.3.2 LiNeas de ProdUCLOS. ........cerverirerieieiesie ettt 39
2.3.3 SUBAIVISION d& INEES........cveieieieiecie e 39
2.3.4 Aplicacion de la matriz BCG (Boston Counsulting Group) .................. 40
2.3.5 MatrZ BCG.....ooieiicecie ettt 42
2.3.5.1 Cuadrante eStrella.........ccoooveieeeiieiiee e 44
2.3.5.2 Cuadrante interrogacion ...........coccoereerererenene e 45
2.3.5.3 CUAAIANTE VACA ....ovveveiicieciieiiee ettt 45
2.3.5.4 CUAAraNte PEITO ...c.vvevieieciiecie ettt sae e nre s 45
2.3.6 DescripCion de ProdUCLOS..........ccveeveiieiieeie e 46
2.3.7 Lineas analizadas / VIGENTES ........ecciiieiieieiiece e 46
2.3.7.1 Lineas eStrella........ccccooviiiiiiiiiec s 46
2.3.7.2 Lineas de INterrogacion ..........cccccvveveeieeieesie et 48
2.3.7.3 LINEAS PEITO...c.eeuveieiie ittt e 50
2.3.7.4 LINEAS VACA ....cvveveieiieiteeieeieeieie st ste e ste e e ste e stesnesre e enaensenes 51
2.3.7.5 Lineas eliminadas ...........cccoverueriereiese i 52
2.4 Canales de disStribDUCION..........ccooviiiiieee e 52
2.4.1 Cadena de valor de GUZZPEN .......cccueeeeiverieiieieeie e siee e see e enie e 53
2.4. 1.1 MAteria PrIMA c.ccveveieeieiiiieiieeeee ettt 53
2.4.1.2 DESAITOIO ..ottt 54
2.4.1.3 Logistica y visita de CHENES ..........cccceviriiiiieiee e 54
2.4. 1.4 ViSITAS POI TULAS .....eeveiiitiiiieiieie ettt 54
2.4. 1.5 PrOQUCCION .....ovveieie ettt 54
2.4.1.6 AIMACENAMIENTO .....coiuiiiiiiieiieeie et e 55
2.4.1.7 Venta y contacto con el Cliente..........c.cocovevivevie i, 55
2.4.1.8 Transporte, distribucion y entrega.........c.cevveverereienesieseseeeeeenns 56
2.4.2 RULAS! ...ttt ettt ettt et e e e nan e nbeennne s 58
2.4.3 Demanda desatendida..........ccovereriieiieiieie e 59

Vi



CAPITULO 3. FUENTES DE FINANCIAMIENTO, POLITICAS DE

CRECIMIENTO Y PROYECCION DE ESTADOS FINANCIEROS ......ccoevee... 61
3.1 Analisis fiNaNCIEro NIStOTICO ......c.vvviiiiiiiiie et 61
3.1.1 RAzON de lQUIARZ ..ot e 61

3.1.2 Razon rapida 0 prueba Cida .........ccoovveieiiinieieee e 61

3.1.3 ROtaCioN de INVENTATIOS.......ccicviieiriie sttt 62

3.1.4 Periodo promedio de CODIo ........ccoeviiieiieieccceee e 62

3.1.5 Rendimiento sobre los activos totales (ROA).......cccccevvevvivieieece e, 63

3.1.6 Periodo promedio 0 PAJO ......ceevveeieiiesireie e 63

3.1.7 Rotacion de activos t0talesS.........cocvviiiiii i 64

3.1.8 Indice de endeUdAMIENTO.........ovoveeeeeeee ettt eee et ee e e, 64

3.1.9 Retorno sobre el patrimonio (ROE) ........ccccvviiiiiiiiiiieeeeee 65
3.1.10 Margen de utilidad Bruta..........ccooceiiiiiiiiniicee e 65
3.1.11 Margen de utilidad Neta..........cccereiiiiiiiiiieeee e 65

3.2 Planacion FINANCIEIA ........cciveiiiiieeiiie ettt s etae e s bee e sbee e saaae e 66
3.2.1 Tasa de crecimiento interna y tasa de crecimiento sostenible................ 66
3.2.1.1 Tasa de crecimiento INTEINA........coocveeeiieeiee et 67

3.2.1.2 Tasa de crecimiento SOStENIDIE...........covvvviieiciiie e, 67

3.2.2 Requerimient0s de aCtiVOS Y FECUISOS .........ccvreereereeriesieniesiesiesiesseeneeneas 68
3.2.2.1 Requerimientos de aCtIVOS.........cccooveivererinesieeie e 68

3.2.2.2 MaqUINAIia NECESANA. ......eiueereereeresiesiesie sttt 69

3.2.2.3 Requerimiento de FECUISOS .........ccveiveeieiieiteeieseesieesreereesreesee e sreas 70

3.2.3 Requerimientos de financiamiento eXtern0.........cccccevvrerereniseereeieennnn 72

3.2.4 Construccidn estados proforma...........cccceeevieieeie v 72
3.2.4.1 Pron0StiCO 08 VENTAS ........eeeivieeiiie ittt ettt 72

3.2.4.2 Estado de Resultados Proforma..........cccceeeiveeiiiec i 82

3.2.4.3 Estado de Situacion Financiera Proforma.........cccccoeeeevvviieiiieecnenne 83

3.2.4.4 Analisis Financiero con los Estados Proforma...........ccceceeeeveeinennne 86

3.2.5 Fuentes de financiamiento INtErNas..........ccovcveeviivieeeiiiieee e 88

3.2.6 Fuentes de financiamiento eXIErNas .........cccvveeiiivieeeiiiiee e sreeee e 88
CONCLUSIONES ...ttt eb e s ae e aareas 91
BIBLIOGRAFIA ..ottt 94
ANEXOS .ottt ettt s e st e e et e e e e e e e e et e e st e e et e e aireeeas 96

Vil



INDICE DE TABLAS

TABLA 1 LISTADO DE PERSONAS ENTREVISTADAS......c.coooeeeeeceeeees 25
TABLA 2 LINEAS DE PRODUCTOS ......coieieieeeeeeeetete e et 39
TABLA 3 CRECIMIENTO Y DECRECIMIENTO PORCENTUAL .......ccvvenn... 41
TABLA 4 CATEGORIZACION DE MATRIZ BCG ..o, 43
TABLA 5 LINEAS ESTRELLA ..ottt 46
TABLA 6 LINEAS DE INTERROGACION ..o v ieeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeesnns 48
TABLA 7 LINEAS PERRO ..o oeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee et s s se et 50
TABLA 8 LINEAS VACA ..o oo ceeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee et s et ee e 51
TABLA 9 LINEAS ELIMINADAS .....cooeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeseeeeeese et 52
TABLA 10 CADENA DE VALOR.....c.co oo oeeeeeeeeeeeeeeeeeee e eeeeeeeee e 53
TABLA 11 RUTAS DE LA LA LAD oottt 58
TABLA 12 RUTAS DE LA 6 A LAS 10 ..ot 58
TABLA 13 DEMANDA DESATENDIDA ..o ooeeeeeteeeeeeeeeeee e een e, 60
TABLA 14 MAQUINARIA NECESARIA ..o oo eeeeeeeeeeeeeeee oo ee e, 69
TABLA 15 COTIZACION DE RECURSOS ..o oveeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee s 70
TABLA 16 COTIZACION DE MANO DE OBRA ......cooveeeeeeeeeeeeeeeeesnens 71
TABLA 17 REQUERIMIENTOS DE AMPLIACION......c.cocoiviiieeeeeeeeeeeeen, 72
TABLA 18 PROYECCION DE CRECIMIENTO - LINEA ESTRELLA................ 74
TABLA 19 PRONOSTICO DE VENTAS - LINEA ESTRELLA......coovevieeene. 75
TABLA 20 PROYECCION DE CRECIMIENTO - LINEA INTERROGANTE ..... 76
TABLA 21 PROYECCION DE VENTAS - LINEA INTERROGANTE................. 77
TABLA 22 PROYECCION DE CRECIMIENTO - LINEA VACA ....cooooveeenn.. 78
TABLA 23 PRONOSTICO DE VENTAS - LINEA VACA ....c.oooooeeeeeeeeeees 79
TABLA 24 PROYECCION DE CRECIMIENTO - LINEA PERRO.......cccocvvvnn 80
TABLA 25 PRONOSTICO DE VENTAS - LINEA PERRO ......coooveeeeeeeees 81
TABLA 26 VENTAS EN UNIDADES Y EN DOLARES PROYECTADAS.......... 82
TABLA 27 ESTADO DE RESULTADOS PROFORMA .....coooovieeeeeeeeeeeeeeeeen, 83
TABLA 28 REQUERIMIENTOS FINANCIEROS.......ooiieeeeteeeeeeeeeereseeeeen, 84
TABLA 29 ESTADO DE SITUACION FINANCIERA PROFORMA ..........c....... 85
TABLA 30 COMPARATIVA DE FUENTES DE FINANCIAMIENTO EXTERNO
............................................................................................................................ 90

viii



INDICE DE ILUSTRACIONES

ILUSTRACION 1 ORGANIGRAMA ORGANIZACIONAL.....ovvveeereeeeeeeeererern 14
ILUSTRACION 2 RESULTADOS DE GENERO........coiieeeeeeeeeeeeeeeeer e eeeeen, 32
ILUSTRACION 3 RESULTADOS DE EDAD.......coooeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee e eesereen, 33
ILUSTRACION 4 RESULTADOS DE MATERIALES UTILIZADOS EN
CALZADO ...ttt ettt ettt 33
ILUSTRACION 5 RESULTADOS DE ATRIBUTOS DEL CALZADO ................ 34
ILUSTRACION 6 RESULTADOS DE CUANTO ESTARIA DISPUESTO A
PAGAR POR UN PAR DE ZAPATOS DE CUERO ......coovoeeieieeeeeeeeeeeeeeeeeenenn 35
ILUSTRACION 7 RESULTADOS DE PROCEDENCIA DEL CALZADO........... 35
ILUSTRACION 8 RESULTADOS DE FRECUENCIA DE ADQUISICION DE UN
PAR DE ZAPATOS ...ttt eee ettt ettt en st esen e 36
ILUSTRACION 9 RESULTADOS DE EPOCA DE PREFERENCIA DE
ADQUISICION ...ttt ettt ettt enenneeeed 36
ILUSTRACION 10 RESULTADOS DE TIPO DE CALZADO DE USO
COTIDIANO .ottt ettt ettt ettt ettt et n ettt en e eeeean 37
ILUSTRACION 11 CUADRANTES DE LA MATRIZBCG ...o.ovoeeveeeeeeeeeeeeereeeen 44
ILUSTRACION 12 MAPA DE NUMERO DE CLIENTES POR PROVINCIAS...57
ILUSTRACION 13 ATENCION DE CLIENTES ...oooeieeeieeeeeeeeeeeee oo esen e 68



INDICE DE ANEXOS

ANEXO A. GUIA PARA RECOLECTAR INFORMACION MEDIANTE LAS

ENTREVISTAS A PROFUNDIDAD. ......ccoiiiiiiicieieiee 96
ANEXO B. RESPUESTA DE ENTREVISTAS A PROFUNDIDAD................. 99
ANEXO C. BALANCE DE PERDIDAS Y GAANCIAS, GUZZPER CIA. LTDA.

2008 109
ANEXO D. BALANCE DE SITUACION FINANCIERA, GUZZPER CIA. LTDA.

2008, 110



RESUMEN

El presente trabajo de investigacion desarrolld6 una planeacion financiera, con el
propdsito de maximizar las ventas de la fabrica de calzado Guzzper. Para el desarrollo
de esta herramienta se consideraron varios factores como perfil del cliente, perfil del
consumidor, canales de distribucién para determinar la demanda desatendida a la que
se destinaria el incremento de ventas, en base al portafolio de productos actualizado.

Ademas, se elabord un pronostico de ventas y estados financieros proyectados
haciendo uso de las tasas de crecimiento tanto interna como sostenible, y se considerd
la optimizacion en el uso de recursos de propiedad de la empresa que actualmente se
encuentran subutilizados. También se abordd el tema de las fuentes de financiamiento

que soportarian el crecimiento proyectado.

Palabras claves: Planeacién financiera, Prondstico de ventas, Estados financieros

proyectados, Tasas de crecimiento

Xi



ABSTRACT

The present research developed a financial plan to maximize the sales of the shoe
manufacturer “Guzper.” To develop this tool, many factors were considered, such as
customer p;oﬁle, consumer profile, and distribution channels to determine the unmet demand
to which the increase in sales would be addressed based on the updated product portfolio.
Additionally, a sales forecast was formulated, and the financial statements were projected by
using internal and sustainable growth rates. The optimization of the current underused
resources of the company was also considered as well as the financial sources that could

support the projected growth.

Key words: Financial planning, sales forecast, projected financial statements, tax growth.
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INTRODUCCION

‘Guzzper Cia. Ltda.” es una fabrica que a lo largo del tiempo se ha encargo de
especializarse en la industria de calzado dentro de la ciudad de Cuenca, con mas de 20
afios de trayectoria, Guzzper con la direccion del Sr. Luis Enrique Guzméan se ha
desarrollado como una industria fuerte a nivel local, nacional y en la actualidad
incursionando en el mercado extranjero, presentando calzado 100% cuero natural,

impulsando el desarrollo econémico de la zona.

El presente trabajo de investigacion se llevo a cabo con el fin de crear una herramienta
de planeacion financiera que permitira a la fabrica determinar un crecimiento en sus
ventas permitiendo que llegue a mercados desatendidos, ademas que la organizacién
no cuenta con un método que le permita proyectar a futuro, motivo por el cual se da la

necesidad de la creacion y desarrollo de esta.

Para entender de mejor manera el giro de negocio en el capitulo 1 se explica la
organizacion de la fabrica de calzado, en la cual se da a conocer de manera mas
detallada cuales los objetivos, mision, vision y hacia dénde quiere llegar la empresa,
ademas, de desarrollar una base tedrica que servird de soporte para el desarrollo del

trabajo de investigacion y de levantamiento en campo.

Como se plantea en el capitulo 2, el levantamiento de informacion y el uso de los datos
existentes, daran paso a forjar el perfil del cliente y el perfil del consumidor, ya que en
la actualidad la compafiia no tiene bien definidos los perfiles, ademas, se estudia las
lineas de productos del portafolio con los que cuenta la empresa, determinando qué
lineas son estrellas, interrogacion, vaca, perro e incluso qué lineas ya son obsoletas a
través de la matriz BCG; y se da paso a un analisis de los canales de distribucién con
la finalidad de conocer cudles son las rutas y sus respectivos clientes para determinar
cual serd la demanda que cubrira el aumento de las ventas, el objetivo de esta

determinacion ayudara a fijar el mercado meta para la maximizacion planeada.

Finalmente, en el capitulo 3 se realiza la propuesta financiera, es decir el desarrollo de
la planeacidn, que tiene como soporte el analisis financiero histérico con el fin de

determinar si la empresa esta 0 no apta para enfrentar un crecimiento en sus ventas,



para ello se analiza las tasas tanto de crecimiento interno como sostenible, que ayudan
a determinar si la empresa estd en capacidad de enfrentar un incremento y de
autofinanciarse, sin necesidad de recurrir a financiamientos externos, sin embargo,
también se plantea posibles opciones externas que otorgaran mayores beneficios al
momento de requerir financiamiento externo; para determinar qué requerimientos
tiene la empresa para maximizar sus ventas, se procede al analisis de varias opciones,
de cuales se determina la mejor y mas conveniente para el incremento de ventas, que
se realiza mediante el pronostico de ventas y los estados financieros proyectados,

teniendo como base los estados financieros del afio 2018.



CAPITULO 1. FUNDAMENTOS HISTORICOS Y TEORICOS

1.1 Giro del negocio de la industria del calzado

1.1.1 Historia del calzado

No se conoce exactamente cuando se origino el calzado, sin embargo, se presume que
sus principios ocurrieron por los afios 10.000 a.C., lo que sustenta esta teoria es la
existencia de pinturas tanto en Espafia como en el sur de Francia aludiendo al calzado,
también se descubrid pinturas que simbolizaban las distintas maneras de preparacion
del cuero y el calzado esto se dio por arte de los hipogeos egipcios, mismas que tienen
de 6.000 a 7.000 afios de antigiiedad.

Con el paso del tiempo el calzado se fue convirtiendo en un articulo que marcaba status
social, en el antiguo Egipto solo las personas de alta posicion social podian usar
sandalias, Tutancamon utilizaba sandalias y zapatos con adornos de oro, en Grecia se
distinguia a las hombres libres de los esclavos ya que estos Ultimos andaban descalzos,
en Roma los consules usaban zapatos color blanco, los senadores zapatos marrones
que se ataban con cuatro cintas, y el calzado tradicional de los militares eran los botines

que descubran los dedos.

En sus inicios el calzado era usados sin tallaje, lo que ocasionaba incomodidad y
molestia en las personas que lo usaban, haciendo el que rey de Inglaterra, Eduardo,

buscard homogeneizar las tallas y medidas.

Para la mitad del siglo X1X, la historia del calzado, da un adelanto importante, debido
a que surge la industrializacion lo que permitia confeccionar zapatos de acuerdo al pie,

es decir, elaboraban zapatos tanto para el pie izquierdo como para el pie derecho.

En el siglo XX, en la cuarta década, surge la invencion en los materiales que eran
utilizados en la fabricacion de zapatos, lo que da paso al empleo de nuevos materiales
tales como los sintéticos, ademas, de mejorar la técnica de curtido del cuero, ya que se
buscaba obtener suavizar el material, y flexibilidad que le permitiera ser resistente a la

humedad y calor.

Actualmente, la industria del calzado ha ido teniendo un auge significativo, esto debido

a que no solo se busca su funcion que es vestir, sino que se a convertido en un

3



complemento para la combinacion de la forma de vestir, se un icono ligado a la moda,
la cultura, a los origenes e inclusive al uso diarios del cual se requiere; lo que permite

que el calzado marque tendencias y estilos.

1.1.2 Comercio del calzado en el Ecuador

La industria del cuero y calzado es considerada un sector priorizado en el Ecuador,
esto por tener un alto crecimiento sostenido en relacion a los demés paises de
Latinoamérica, sin embargo, a lo largo de los afios esta se ha visto amenazada por los
productos semielaborados y productos terminados provenientes de Asia, teniendo
como resultado, la generacion de pérdidas en la industria, debido a dos factores como
son: por sus altos costos de produccion en relacién a los productos importados, como
también a la quiebra de muchos artesanos que se dedican a esta actividad.

De acuerdo con datos estadisticos de la Camara de Calzado de Tungurahua (Caltu), se
documento el crecimiento de la industria del calzado, que de los 15 millones de pares
de zapatos que se producia en el 2008, incrementd a 28,8 millones en el 2011, es decir,
en tres afios, el nivel de manufacturacion se increment6 en un 92%. De acuerdo con el
Ministerio de Industrias, este repunte se debe a la aplicacidn del arancel mixto, vigente
desde junio del 2010, donde se impone un gravamen de USD 6 méas 10% ad valorem

a cada par importado. (Lideres, 2011)

La medida fue de caracter proteccionista y tuvo que implementarse debido a los
grandes volumenes de importacion de calzado que venian principalmente desde China,
Brasil, Colombia, Vietnam y Peru, donde sus costos de produccion son sumamente
bajos en relacion a Ecuador, para el afio 2010 segun datos del Instituto Nacional de
Estadisticas y Censos (INEC), existian alrededor de 870 establecimientos cuya
actividad principal era la industria de calzado (INEC, 2018)

Posteriormente, en el afio 2013 hubo una produccion de 33 millones de pares de
zapatos, cantidad que creci6 en el 2014 a 35 millones, y en el afio 2015 decreci6 a 26.5
millones, cayendo la produccion en un 24%, principalmente por el contrabando que se
da en las fronteras, entrando zapato desde Colombia y Perd.



Por este motivo, para la proteccion de la industria, se tomaron medidas
gubernamentales como la aplicacion de la sobretasa arancelaria y salvaguardias, para

evitar que ingrese al pais calzado extranjero, sin pagar aranceles.

Esta explicacion la dio el Ministro de Produccion, Empleo y Competitividad, Santiago
Leodn, al decir: “Somos productores a los que solo les falt6 la decisién de implementar
medidas de proteccion al producto nacional, como las salvaguardias, que no buscan
eliminar la competencia, sino igualar las condiciones que se dan en otros paises”, en
el marco de la inauguracion de la cuarta Feria Internacional del Calzado y

Componentes que se desarroll6 en la capital (Tiempo, 2016)

El mercado ecuatoriano exige que las empresas se especializan en distintas lineas o
segmentos de productos, entre los cuales son: botas, zapatos de hombre, dama, nifio,
calzado industrial, uniformes, zapatos de moda, y calzado clasico. Para cada segmento
de productos la capacidad instalada y la tecnificacion difiere mucho de cada empresa,
puesto que la maquinaria y la mano de obra debe ser especifica. Esto quiere decir que
para fabricar calzado de dama se requiere de maquinaria distinta que para fabricar el
calzado de hombre. En los dltimos afios la produccion artesanal muestra un
crecimiento en la tecnificacion de sus productos, la demanda del mercado exige
mayores ventas, y los productores empiezan a reemplazar la mano de obra por
maquinaria. Este crecimiento se da principalmente en las provincias de Tungurahua,

Pichincha y Guayas.

Las curtiembres que se dedican a la confeccion y tratamiento de las pieles son de suma
importancia para el sector, ya que son la fuente de materia prima principal para los
demas sectores afines como marroquineria, calzado, vestimenta y complementos. Los
principales destinos de exportaciones de cuero y afines son: Italia, Perd, costa rica y
Colombia los mismos que ascienden a USD $ 26,6 millones FOB. Mientras tanto que
laindustria del calzado muestra exportaciones que ascienden a US$ 38,9 millones FOB
y sus destinos fueron: Colombia, Perl, Costa Rica, Bolivia, Guatemala y Estados
Unidos. La diferencia en estos datos de exportacion de pieles radica en que gran parte
de la produccion de calzado son fabricados con materiales sintéticos, telas o plasticos

y no Unicamente con cuero (Inversiones, 2016)



Los productores ecuatorianos compiten desde siempre contra calzado americano,
asiatico o europeo, pero en la ultima década es muy notoria la presencia de productos
de paises colindantes como Colombia, Perd y Brasil. Su nivel de productividad, la alta
calidad de sus productos, el uso de tecnologia y marcar tendencia en la moda
simbolizan una amenaza directa para el Ecuador sin dejar de lado las producciones de
menor costo, las importaciones chinas y el contrabando que afectan al sector en la

actualidad.

1.1.3 Comercio de Calzado en la provincia del Azuay

La provincia del Azuay se ha destacado por ser una de las provincias con mayor sector
productivo de cuero y calzado en el Ecuador, después de la provincia de Tungurahua.
Todo esto gracias al arduo trabajo de sus artesanos que se ha venido dando durante los
ultimos afos, donde muchas familias que solian ser migrantes en el exterior, regresaron
a su pais natal para empezar con sus pequefias empresas, y es el caso en especial de la
ciudad de Gualaceo donde se concentra el mayor nimero de artesanos y fabricantes de
la provincia. La transformacién e impulso que promueve el Ministerio de Industrias y
Turismo ha hecho de Gualaceo un canton rico en turismo, y de gran reconocimiento
en cuanto a la calidad de sus productos; estas entidades promueven la desconcentracion
y el desarrollo de las "MiPymes” con el objetivo de incluir nuevos actores de
dinamizacion en la economia. La Coordinacion Zonal y el GAD Municipal organizan
concursos de calzado, llamado “calzado a tus pies” una iniciativa que tiene la finalidad

de reconocer el esfuerzo y la calidad aportados en su sector productivo.

El apoyo brindado por el Ministerio consiste en asesorias comerciales y legales, como
también capacitaciones permanentes como el uso de nuevas maquinarias segun sean
requeridas por las pequefias 0 medianas industrias. Estas acciones de manera directa
crean grandes oportunidades, asi como también motivacion hacia los artesanos,
concientizando que la industria del calzado en el sector podria generar grandes saltos
en el futuro. Es por ello que se asignd a un encargado en disefio y desarrollo para las
mismas, siendo este quien capacita a las empresas para trabajar en lineas de producto

propias y diferenciadoras, generando nuevas colecciones y presentaciones finales.

El sector del cuero y el calzado es priorizado y considerado de suma importancia por

el Gobierno Nacional, el mismo que debera ser impulsado para generar un Cambio de



la Matriz Productiva, es por ello que el Gobierno emitio el Reglamento Técnico
Ecuatoriano RTE INEN 080 de “Etiquetado del calzado”, normativa que exige a los
fabricantes elaborar productos con altos estandares de calidad, especificando el
nombre y R.U.C del fabricante asi como los componentes que deben ser detallados en

la etiqueta.

Gracias a estas politicas de apoyo y fortalecimiento de la industria ecuatoriana,
la produccién de calzado pasé de 28 millones de pares en el 2012 a 31 millones
de pares en el 2013. Mientras que las exportaciones en ese mismo periodo
crecieron de USD 25,178 millones a USD 28 millones de dolares, sector que
genera alrededor de 100.000 puestos de trabajo en el pais (Ministerio de
Industrias y Productividad, 2014).

En los cantones de Cuenca, Gualaceo y Chordeleg se estima que existen alrededor de
500 talleres artesanales que trabajan con cuero y afines, los cuales en su gran mayoria
reciben constantes capacitaciones por parte del Ministerio de Industrias vy
Productividad para la mejora de infraestructura, tecnificacién, calidad, manufactura y

procesos tributarios.

1.2 Informacién Organizacional

1.2.1 Historia de la fabrica de calzado Guzzper

"Guzzper Cia. Ltda.”, es una empresa orgullosamente cuencana con 26 afios de
trayectoria en sus actividades de fabricacion y comercializacion de calzado. Desde su
creacion sus objetivos han sido la generacion de ingresos y la creaciéon de nuevas
fuentes de trabajo que contribuyan con el desarrollo del sector de cuero y calzado en

la ciudad y la provincia del Azuay.

En sus inicios, en el afio de 1991, el actual gerente y propietario, Luis Enrique Guzman,
empieza sus actividades en un pequefio taller artesanal ubicado en el centro de la
ciudad, contando Unicamente con dos obreros para la elaboracién de sus productos. El
taller no poseia maquinaria especializada, por el contrario, la fabricacién se la hacia
por medio de herramientas basicas como martillos, una cosedora, cuchillos, un modelo
de horma e implementos basicos para disefio y desarrollo, teniendo una produccién

limitada de alrededor de 5 pares por dia. Para obtener reconocimiento en el mercado



bautiza a su primer producto con la marca Guzzini, que se comercializaba a nivel de

la provincia en modelos cerrados (mocaccin) y zapato de cordén.

Conforme pasa el tiempo, el taller requeria cada vez méas de innovacion e inversion en
nuevos implementos 0 maquinaria que ayuden a acelerar su produccion y aporten
calidad en sus productos, ya que la sociedad cada vez demandaba mayor cantidad de
productos, es entonces que su propietario se ve en la necesidad de trasladar la empresa
a una planta de mayor dimension en el afio de 1996, situada en la avenida Abelardo
Andrade y los Cerezos, en las afueras de la ciudad, donde esta localizada en la
actualidad. El espacio y requerimientos de la empresa conllevaron a crear nuevos
departamentos para su funcionalidad, en ese momento se requeria de la creacién de un
mando en el puesto de ventas y alguien que controle la calidad del producto,
implementando asi el departamento de ventas y control de produccion. Estos
departamentos cumplian la funcion basica de recolectar pedidos y enviar directamente
a produccion para su elaboracion, trabajando con un modelo de direccion por jerarquia,
donde el gerente era quien realizaba las visitas a los clientes, generaba la venta y a su

vez servia de direccion hacia los demas mandos como produccion y control de calidad.

Para el afio de 1998 la empresa amplia sus horizontes, incrementando cada vez mas la
cartera de sus productos. Sus ventas consistian en llevar muestras fisicas que sirvan de
guia para sus clientes, los mismos realizan sus pedidos de los modelos seleccionado
basandose en la numeracion de tallas del producto que van desde el namero 37 al 43
para hombre y generalmente desde la talla 33 al 39 para dama. Constantemente fueron
aumentando los puntos de venta atendidos y los productos eran requeridos en las
principales ciudades del sur del pais; Machala fue uno de los mercados con mejor
aceptacién de los productos, generando récords de ventas, Loja por su parte no se
guedaba atras, los clientes de esta ciudad requerian cada vez mas del calzado guzzini,
posicionando a la empresa como lider en reconocimiento y fidelidad de la marca por
parte de sus clientes. Sin duda este afio marco importantes cambios en la compafiia
pues el incremento en la demanda de calzado guzzini provoco6 que la empresa se vea
en la necesidad de contratar a mas personal y asi poder satisfacer los pedidos que eran

de mayor cuantia en cada visita.



Se requeria de personal cada vez mas calificado, con experiencia en confeccion,
puesto que la contratacion de aprendices provocaba un efecto de improductividad

dando como resultado fallas y desperfectos en los productos terminados.

El proceso de evaluacion no culminaba hasta que los empleados tenian la suficiente
experticia para realizar las distintas actividades con mayor agilidad, esto tomaba
tiempo y costo puesto que las personas que capacitaban en las distintas &reas dejaban
de lado sus labores por monitorear las actividades de sus aprendices lo cual retrasaba
a la produccién y causaba un efecto negativo en la linea productiva. Esto provoco a
corto plazo que los trabajadores tengan la suficiente agilidad para hacer frente a las
estacionalidades de ventas.

Para ese afio se generaron nuevos puestos de trabajo, los mismos que contaban con
maquinaria basica para la confeccion del calzado. Con los requerimientos del mercado
y sus nuevas exigencias se dejo de lado el uso de instrumentos basicos y se incorpord
maquinas nuevas provenientes de Brasil e Italia. Las inversiones en activos fijos
(maquinaria) y nuevos implementos para la industria, fueron de suma importancia para

la eficiencia productiva.

En el afio 2002 la empresa crea la marca Adriano Valenti, nombrado asi en honor a su
hijo menor Adridn Guzmaén, en este afio se crean nuevas lineas de productos, como
calzado para dama, nifio y urbano para caballero. la fabricacion de las nuevas lineas
difiere considerablemente con las producidas anteriormente, para estos se requirié de
nuevos proveedores de insumos como también de maquinaria, ya que el calzado de
dama y nifio requiere de distintos materiales para su confeccion, sin dejar de lado el
uso del cuero, se requiere que el cuero sea de una calidad distinta y de espesor mas
fino para los quiebres y ajustes a la horma, de igual manera las hormas fueron
seleccionados acorde a los productos que en ese momento eran de mayor rotacion y

moda.

Es aqui donde se establecen nuevas alianzas comerciales entre proveedores y la
empresa para la entrega de insumos de la mas alta calidad hechos en Ecuador, con la
finalidad de realizar compras de altos volimenes con buenos financiamientos para la

compra.



En los afios 2003 y 2004 la empresa empieza con un programa de formacion de un
cluster de cuero y calzado llamado Moda Exporta, donde los principales productores
de la ciudad se retnen para buscar nuevas oportunidades para el sector en el mercado
internacional, asistiendo a ferias y ruedas de negocios en distintos paises de

Latinoamérica.

El objetivo del cluster fue crear la union entre los fabricantes de la provincia, con
varios propdsitos en comun; comercializar en mercados internacionales, obtener
reconocimiento del producto ecuatoriano en el exterior, mejorar la capacidad de
produccion de las empresas, mejorar constantemente la calidad de los productos.
Debido a los altos volimenes de compra del exterior, fue muy necesario realizar un
estudio de la capacidad instalada de cada empresa, se pudo evidenciar que muchas de
ellas no calificaban como empresas aptas para la fabricacion de productos de
exportacion, es por eso que se hizo una auditoria a cada empresa para saber cuales eran
aptas y cudles no. De las dieciocho empresas analizadas, fueron ocho las que
calificaron como aptas, mientras que las diez restantes fueron empresas de

alimentacion para los sectores de aparado (costura y detallado) de las ocho calificadas.

El resultado de este estudio provocd que los propietarios de las empresas realicen
inversiones de maquinaria para estar en constante competencia en el mercado;
desafortunadamente el plan de la formacion del cluster no llegé a culminar como se
esperaba, las exigencias internacionales y los costos de los productos ecuatorianos a
nivel internacional no cumplian con las expectativas de los compradores, todo esto

debido, en ese momento, al gran crecimiento de los productos fabricados en China.

A partir del afio 2005 al 2007 los fabricantes nacionales se encontraban en constante
competitividad con los productos hechos en China, ya que en su mayoria estos
productos eran mucho mas atractivos para los usuarios debido a su bajo costo y su
facilidad de adquisicion. Muchas empresas del Ecuador se vieron en la necesidad de
paralizar sus actividades, las cadenas comerciales que antes compraban los productos
ecuatorianos dejaron de comercializar productos ecuatorianos por calzado fabricado
en Brasil, Colombia, Pert y China generando en el mercado una resistencia por parte

de los usuarios al adquirir productos hechos en el Ecuador.
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El mercado sufri6é una fuerte caida en ventas de las empresas productoras, por su parte
Guzzper se enfocd en hacer frente a la adversidad del mercado, invirtiendo
constantemente en maquinaria importada desde Brasil para mejorar los procesos
productivos de la linea de produccion. Enrique Guzman, por su parte, se vio obligado
a salir del pais para acordar nuevas alianzas comerciales con proveedores del exterior;
las ferias comerciales de exposicion de maquinaria, cuero y afines (FIMEC) realizadas
anualmente en Brasil, ayudaron a la empresa a adquirir insumos como cuero, plantas,
contrafuertes y componentes internos a mejores precios que los fabricados en el

Ecuador.

La implantacion de la nueva maquinaria (ERPS, IVOMAQ Y TECNOMAC) generd
de manera considerable el aumento de los pares producidos diariamente de 55 a 85,
ademas de ello se redujeron los desperfectos en la produccion y los productos en
proceso fueron cada vez mejorando; el cerrado de los talones y la confeccion de las
punteras llegaron a realizarse de manera eficiente, el trabajo de los operarios se

simplificd ya que el uso de mano de obra y manipulacién de herramientas disminuyo.

La empresa en ese momento afrontaba dos grandes problemas, por una parte el
incremento de la produccion generaba acumulacion de productos terminados para ser
embodegados y a partir de ahi ser expuestos para su venta, por otro, el mercado se
encontraba abastecido de calzado brasilero; entonces la inica manera de salir adelante
fue fidelizar a los compradores ofreciendo facilidades y plazos de pago, sin modificar
el precio pero ajustando los volimenes de compra para que no existiera un desbalance

en cuanto a la produccion y ventas de la misma.

La sociedad tenia muy en claro la calidad de los productos importados, su duracion y
los materiales con los que eran confeccionados; es donde Guzzper realiz6 un analisis
del mercado compitiendo directamente con el calzado brasilefio, y probando a los
comercializadores que el uso del producto ecuatoriano podia hacer frente al importado,
tanto en duracién como en los insumos con los que eran confeccionados, utilizando
los mismos materiales con los que eran elaborados los importados. En ese afio los
comercializadores y cadenas comerciales empezaron de a poco a realizar pedidos
también a las empresas ecuatorianas que aun seguian en el mercado. Se realizaron
fuertes camparias publicitarias por parte del estado y de la empresa donde sugirieron a

la sociedad hacer uso de calzado ecuatoriano (es mejor si es hecho en Ecuador) la gente

11



se veia identificada con productos nacionales y gener6 una gran aceptacion por parte
del mercado. Los volumenes de compra hasta el afio 2009 ascendian a 1800 pares

mensuales los mismos que atendian a una produccion diaria de 80 pares diarios.

Actualmente la empresa cuenta con alrededor de 45 empleados, los cuales se
encuentran distribuidos en los distintos departamentos de la empresa, el departamento
de ventas y publicidad cuenta con dos personas encargadas, el primero de las ventas y
el segundo de realizar publicaciones de los productos de la compafiia en redes sociales.
El departamento de produccién se encuentra liderado por un jefe de planta el mismo
que dirige a 38 personas distribuidas en las zonas de: corte, destallado, costura,
empastado, prefabricado (fabricacion de suelas), armado de puntas, talén, aplique de
ceras en cuero, descalce, terminado del producto y empaquetado. Para los dos Gltimos
afios la empresa enfoco sus esfuerzos en el departamento de disefio y desarrollo, para
dar un realce en el mercado y posicion de sus productos en las vitrinas de sus
principales comercializadores. La empresa considera que mantenerse a la vanguardia

de la moda es el éxito de su negocio segun lo expreso el propietario.

La atencion al mercado ha ido evolucionando a lo largo de los afios, actualmente la
empresa atiende a todas las provincias del Ecuador sin excepcién, segin lo expresa
Enrique Guzmén “el mercado ha sido muy cambiante en los Gltimos afios, las medidas
adoptadas por el gobierno desde el afio 2015 y la aplicacion de aranceles y
salvaguardas ha generado que las empresas ecuatorianas tengan una oportunidad de
competir entre ellas, siempre y cuando los productos que ofrezcan sean de calidad, y
de iguales caracteristicas que los importados, considero que Guzzper ha contribuido
con su parte en el sector, pues hemos realizado fuertes inversiones de maquinaria y
materiales con el fin de fidelizar ain mas con nuestros clientes, pues nuestro objetivo
a mediano plazo es el adentrarnos en la internacionalizacién de nuestro producto.
Asistimos anualmente a ferias en Per0, Brasil y Chile, y nuestro producto ha sido de
muy buena aceptacion, contamos con asesoria por parte de Pro-Ecuador para estar en
la red de productos que ofrece el pais. Por lo tanto, nuestras proyecciones son
prometedoras pues primero esta en mejorar nuestras falencias internas de la empresa,
segundo abarcar el mercado nacional al 100%, tercero aumentar y poner en marcha

nuestra segunda linea productiva y por ultimo adentrar en el mercado peruano con una
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capacidad instalada de produccion capaz de atender la demanda del mercado

internacional”.

Segun la informacioén aportada por Guzzper, la empresa cuenta actualmente con 252
clientes a nivel nacional, 5 clientes en el exterior, divididos de la siguiente manera:
uno en Perd, 2 en Colombia, uno en Estados Unidos y uno en Costa Rica. EI mercado
por atender es muy extenso aun, debido a que la empresa trabaja Unicamente con
empresas privadas, la atencion con la venta de sus productos a empresas publicas y

contratos con el Estado generara que las ventas incrementen de manera considerable.

1.2.2 Misiéon

Guzzper es una empresa dedicada a la produccion de calzado para caballero, con el
proposito de satisfacer las necesidades del mercado ecuatoriano e internacional,
ofreciéndoles a estos calzar al hombre con un zapato con disefio, cdmodo y en los

mejores materiales.

Su produccién y método de trabajo es en linea, donde todos trabajan en equipo, con
sentido de pertenencia y amor por lo que se hace, lo cual se ve reflejado en un producto

con calidad.

Trabajamos siempre en procura del beneficio (ganar-ganar) de todos, que tanto el
cliente interno (colaboradores) como el cliente externo (comprador nacional e

internacional) y proveedores obtengan ganancias y mejoramiento de calidad de vida.

1.2.3 Vision

Ser una empresa fabricante de calzado de la mas alta calidad, y asi llegar a estar entre
las empresas lideres en el mercado nacional y con perspectivas de llegar a mercados
internacionales, que nuestros productos satisfagan las necesidades de nuestros clientes
nacionales e internacionales, como también ser una empresa reconocida por la calidad

de nuestros productos, puntualidad y seriedad es nuestro compromiso.

1.2.4 Valores

Integridad: Como un valor ya que es la demostracion constante de actitudes
positivas, aspirando a la eficacia y la calidad de personas.
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Perseverancia: Ser perseverantes y alcanzar nuestros objetivos planteados,

buscando soluciones a las dificultades que puedan surgir en el camino.
Pasion: Sentir inspiracion en lo que se hace.
Rendimiento: Dar lo mejor de si, para dar productos de calidad.
Somos honestos.
Amamos lo que hacemos.
Aprendemos para mejorar.
Respetamos y valoramos al ser humano.
Valoramos al cliente.
Respetamos el medio ambiente

1.2.5 Organigrama

llustracion 1 Organigrama Organizacional
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Fuente: Guzzper Cia. Ltda.
Elaborado por: Guerrero, K. Guzman, S.

1.3 Marco tedrico

1.3.1 Canales de distribucion - Fuerza de ventas

Departamento de
logistica

Bodega

Entregas

Servicio al

cliente

La administracién de ventas varia dependiendo de la naturaleza de la organizacion y

existen varios tipos que se pueden dividir en dos grandes grupos: ventas directas,
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donde la empresa tiene un propio equipo de ventas y también las indirectas, en donde

se usa un intermediario.

Ventas a mayoristas: el productor de manera directa, sugiere la

comercializacion de articulos a distribuidores.

- Venta a detallistas: mediante un distribuidor minorista que es el que vende los
productos al consumidor final.

- Ventas a industriales o profesionales: venta directa de la empresa en donde se

debe capacitar al vendedor ya que su cliente seran expertos y esperaran lo

mejor.

- Venta a particulares: dedicada al consumidor final.

La fuerza de ventas son todas las herramientas y estrategias utilizadas para

Ilegar a un cliente potencial. (Boluda & Ronda 2006, p.51)

El control sobre la fuerza de ventas se convierte en un factor clave del éxito en la
empresa; y ello como consecuencia de la necesidad de las empresas de poder contar
con un equipo comercial que garantice ventas crecientes, adecuadas, confiables y que
consigan un alto grado de satisfaccion al cliente. Otro concepto importante para la
investigacion es el que nos plantean Chase, Jacobs, y Aquilano (2009) cuando

hablamos de la estructura del negocio, ellos nos dicen que:

En toda estructura de negocio se debe considerar la existencia de un plan de ventas
para que se pueda trabajar de manera coordinada y ordenada con los distintos
miembros del departamento. Es por eso que es muy importante mantener una estrecha
relacion con nuestros clientes, llegar a ellos conocerlos a profundidad de tal manera
qgue se puedan crear fuertes relaciones comerciales, asi como crear ventajas
competitivas para satisfacer sus necesidades. La fuerza de ventas también es utilizada
para obtener informacién muy importante y deseada de la competencia. Cuan mayor

sea esta, mayor sera la probabilidad de éxito.

Son tres los recursos necesarios para lograr que la fuerza de ventas alcance sus

objetivos, para esto es necesario elevar la productividad.

Primero: que los productos y servicios en calidad y en cantidad sean suficientes para

responder a la demanda obtenida de la misma gestion.
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Segundo: que los vendedores sean profesionales, es decir que posean el perfil
apropiado (para el producto o servicio e imagen de la empresa), capacitados para
realizar una gestion de venta consultiva ante cada potencial compradores forma

consistente, mediante un gerenciamiento eficiente y profesional.

Tercero: que exista una cartera constante y creciente y oportunidades calificadas para
asesorar y vender por cada vendedor, registrados y administrados eficientemente.
(Jordana, 2007).

1.3.1.1 Perfil del cliente

En un mundo globalizado, las exigencias por parte de los consumidores son cada vez
mas altas. Los consumidores esperan que los productos, informacion y servicios,
respondan de manera inmediata a sus necesidades individuales, por lo tanto, es deber
de las empresas y en especial de sus equipos de marketing crear ese valor agregado a
sus productos, interaccion, y lealtad con una marca, dando como resultado el agrado,

identificacion y experiencia individual de los consumidores.

Por lo tanto, las empresas y las marcas desarrolladas, tienen que identificar a su publico
objetivo, en la manera que los consumidores interactian con ellas e incorporen estos
productos a su vida cotidiana. Ofreciendo facilidades dirigidas a los requerimientos o
necesidades de los clientes potenciales, solo de esta manera se podra determinar en las

empresas lo que realmente estan buscando.

Un perfil de cliente representa a un segmento de los miembros de la audiencia que
tienen comportamientos similares antes de realizar una compra. Al identificar
diferentes preferencias o necesidades, se puede conocer qué es relevante para ellos a

nivel personal.

Los perfiles le dan la informacidn necesaria a los equipos de marketing para hacer que
el negocio se centre cada vez mas en sus clientes. Dan a conocer las tendencias
emocionales y qué es lo que los motiva, al igual que sus entornos sociales y online. Se
convierten en un instrumento clave en el momento de tomar decisiones sobre tu

estrategia de contenido y material (Mcilveen, 2017).
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1.3.1.2 Perfil del consumidor

En las empresas comerciales o de servicios, es fundamental la formacion de un

departamento de marketing, donde se realizan estudios para determinar los

comportamientos de los clientes, segmentaciones de mercado, maximizacion de ventas

y mercados potenciales. Entre los puntos a analizar mas importantes y fundamentales

se encuentra la determinacion o investigacion de nuestros consumidores, su nivel de

ingresos, su poder de compra, en otras palabras, es el conjunto de factores que, en base

de informacion obtenida en el analisis variable de un mercado, describe al cliente meta.

Pues esta herramienta permite a la empresa:

Conocer y entender a sus clientes,

Ofrecerles los productos y servicios que en realidad demandan,

Desarrollar estrategias de venta enfocadas en las caracteristicas definidas en el
perfil.

Establecer los canales a través de los cuales podra contactar a los clientes
potenciales.

Identificar mas efectivamente a sus competidores.

1.3.1.3 Investigacion del consumidor:

1.

Caracteristicas demograéficas. La gente puede ser descrita en funcion de sus
caracteristicas fisicas (edad, sexo, etc.), de sus caracteristicas sociales (estado
civil, clase social, etc.), o de sus caracteristicas econémicas (ingresos,
educacion, empleo, etc.)

Estilo de vida. Se refiere a la pauta general de vida de una persona, incluida la
forma en que invierte su tiempo, energia y dinero.

Motivaciones. Es el proposito que tiene un cliente al adquirir un producto o
servicio. Tales motivos son: fisioldgicos, de seguridad, de pertenencia, de
autoestima y de realizacion personal.

Personalidad. Tendencias perdurables de reaccion de un individuo.

Valores. Son el resultado de la interaccion del consumidor con el medio en el
gue ha vivido. Son sentimientos muy importantes sobre cuan bueno o malo es

realizar una actividad o alcanzar un objetivo.
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6. Creencias y actitudes. Gracias a experiencias propias o ajenas el individuo
desarrollara opiniones o juicios que considera verdaderos, a los cuales se les
denomina creencias. Las actitudes son sentimientos de agrado o desagrado
hacia algo.

7. Percepcion. Es el proceso mediante el cual se capta, se interpreta y recuerda
informacion del medio. Es una de las razones por las cuales las personas
reaccionan de manera diferente ante un estimulo.

8. Aprendizaje. Se refiere a los cambios que se producen, a través de la
experiencia, en lo que los consumidores creen, sus actitudes y conductas. Los
consumidores pueden aprender de tres formas: recompensados por la
experiencia, por asociacién repetida y por discernimiento. (Experto
Gestiopolis, 2002).

1.3.2 Planeacion financiera

“La planeacion financiera establece pautas para el cambio y el crecimiento de una
empresa. En general se enfoca en la perspectiva mas amplia. Esto quiere decir que se
interesa en los principales elementos de las politicas financieras y de inversion de una
empresa” (Jordan, Ross y Westerfield, 2010, p.87).

“La planeacion financiera enuncia la manera en que se van a alcanzar las metas
financieras. Por consiguiente, un plan financiero es una declaracién de lo que se va a
hacer en el futuro” (Jordan, Ross y Westerfield, 2010, p.88).

La planeacion financiera pretende dar informacion a futuro para posibles inversiones
0 crecimientos de la empresa, teniendo como base informacion historica y por la
experiencia, para poder desarrollar pronosticos que les permitan a los directivos la

toma de decisiones y en como es el caso de estudio para maximizar sus ventas.

1.3.2.1 Proceso de planeacion financiera

Segun Gitman (2012) el proceso de planeacion financiera inicia con los
planes financieros a largo plazo o estratégicos. Estos, a la vez, dirigen la formulacién
de los planes y presupuestos a corto plazo u operativos. Por lo general, los planes y
presupuestos a corto plazo implementan los objetivos estratégicos a largo plazo de la

compafiia.
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1.3.2.2 Planes financieros a corto plazo (operativos)

Gitman (2012) determina que “los planes financieros a corto plazo u operativos
especifican las acciones financieras a corto plazo y lo que pasara de manera anticipada

con dichas acciones” (p. 118).

Los planes financieros a corto plazo podran tener una cobertura de entre uno a dos
afios, por lo que su realizacion esta basada en los prondsticos de ventas y demas
informacion operativa y financiera a corto plazo, siendo esta la base para el desarrollo
del plan financiero, en el cual se incluiran presupuestos operativos, el presupuesto de

caja y los estados financieros proforma.

Al tratarse de una industria se incluirdn los planes de produccion en el cual se
especificaré el periodo de entrega y elaboracion del producto, ademéas de tomar en
cuenta las materias primas requeridas, mano de obra directa para la produccién, los
costos indirectos y gastos operativos informacidn que incurrira para la elaboracién de

los estados financieros proforma.

Ademas, Jordan, Ross y Westerfield (2010) plantean las dimensiones que podria tener
una planeacion financiera la primera dimension es como se establecera el horizonte de
planeacion, es decir, el alcance al cual estd enfocada la planeacion financiera a
desarrollar, consiguiente a este establecimiento se desarrolla un proceso de agregacion
el cual consiste en adicionar todas las propuestas existentes de inversion total

necesaria, creando asi la segunda dimension denominada nivel de agregacion.

Luego de establecer las dimensiones de la planeacion financiera se puede preparar

diferentes alternativas de planes tales como:

Un plan determinado para el peor de los casos.
- Un plan de un caso normal.
- Un que contenga el mejor de los casos.

1.3.2.3 Logros de una planeacion financiera al corto plazo

Luego de haber realizado un examen minucioso de los diferentes campos involucrados

en la planeacion se puede lograr:
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- Examen de las interacciones

- Exploracion de las opciones

- Como evitar las sorpresas

- Como asegurar la viabilidad y la consistencia interna.

Un modelo de planeacién financiera requiere las siguientes herramientas e informacion

para su elaboracion:

1.3.3 Prondstico de ventas

El pronostico de ventas en la planeacion financiera a corto plazo es el principal
componente, y para ello se va pronosticar los flujos de caja por cada una de las lineas
de productos, en el cual sus principales componentes seran ventas proyectadas, las
cantidades proyectadas de ventas.

Gitman (2012) ademas contribuye que “El prondstico de ventas se basa en un analisis
de datos externo, internos o una combinacion de ambos” (p. 119). En el prondstico
externo se toma en cuenta la relacion que existe entre las ventas de la empresa y la
utilizacion de ciertos indicadores econémicos como por ejemplo el producto interno
bruto del pais, los indices de consumo de cierto sector y los ingresos que tienen las

personas.

En el prondstico interno es una recopilacién de los prondésticos de ventas de la
empresa, es decir informacion propia obtenida por la organizacion, esto se realiza de
manera conjunta con los colaboradores de ventas que ayudaran al prondstico mediante

su experiencia.

En la combinacion se brinda una vision de prondstico interno como externo, en el cual
el pronostico interno muestra hasta donde quiere llegar la empresa con sus ventas

mientras que el pronostico externo le permite tener un horizonte dentro del mercado.

1.3.4 Estados proforma

Los estados pro forma que seran de gran utilidad son un balance pronosticado, un
estado de resultados en los cuales tendran como fuente el pronostico de ventas.
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Estos componentes sirven para tener de manera resumida la informacion futura
proyectdndose para distintos acontecimientos, entre una de las claves para poder
desarrollar los estados pro forma son las ventas, ya que son las que estan determinando

tanto el estado de resultados como el balance.

1.3.5 Requerimientos de activos

En el plan se debera describir los gastos de capital proyectados, ademas de que el
balance proyectado tendrd cambios en los activos fijos proyectados y en el capital de
trabajo neto lo que viene siendo el presupuesto de capital total de la empresa. Acto
seguido, los gastos de capital se deben conciliar con los incrementos totales obtenidos

en el plan.

1.3.6 Requerimientos financieros

Los requerimientos financieros basicamente son los arreglos o cambios que debe
contener el plan en cuanto a politica de dividendos y la politica de financiamiento con

terceros.

1.3.7 El ajuste

El ajuste permitira que el balance proyectado se mantenga equilibrado, es decir, los
activos pueden incrementar en mayor proporcion versus a los pasivos y capital
proyectados dentro del plan lo que ocasionara un desequilibrio del balance proyectado,
pero al hacer uso del ajuste se puede proponer un incremento en el financiamiento o a
su vez la generacion de mas acciones para generar recursos propios que puedan hacer

frente a la crecida de activos proyectados.
Supuestos econémicos

Consisten en tomar en cuenta los diferentes componentes que pueden afectar la vida
del plan, es decir, se debe considerar las tasas de interés, las tasas impositivas

gubernamentales y tasas inflacionarias.
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1.3.8 Financiamiento externo y crecimiento

Existe una relacién estrecha entre el financiamiento externo y el crecimiento ya que si
la tasa de crecimiento de ventas o de activos es elevada se necesitara mayor

financiamiento externo para poder respaldar ese crecimiento.

Para poder determinar una tasa de crecimiento se debe realizar una investigacion

detallada y realizar estimaciones de tasas de crecimiento de utilidades y ventas.

1.3.9 Politica financiera y crecimiento

1.3.9.1 Tasa de crecimiento interno

Esta tasa estd determinada y manejada por financiamiento interno en la cual se
considera el rendimiento sobre activos y la reinversion de utilidades, esta tasa

determina un crecimiento maximo sin ningun tipo de financiamiento externo.

1.3.9.2 Tasa de crecimiento sostenible

Es la méxima tasa de crecimiento que es capaz de lograr una empresa sin un
financiamiento de capital externo, al mismo tiempo que mantiene una razon de deuda

constante.

1.3.9.3 Factores determinantes del crecimiento

- Margen de utilidad
- Politica de dividendos
- Politica de financiamiento

- Rotacién total de activos.
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CAPITULO 2. ESTUDIO DE MERCADO

2.1 Perfil del cliente

Guzzper no cuenta con informacion de campo acerca de cual es el perfil de su cliente,
es por ello que se llevd a cabo el levantamiento de informacion, a través de entrevistas
a profundidad dirigido hacia los comercializadores y vendedores de sus distintas lineas

de calzado en las diferentes ciudades del pais, ya que son los clientes directos.

Para el desarrollo de las entrevistas a profundidad se elaboraron las siguientes
preguntas. (Anexo A.)

2.1.1 Entrevistas a profundidad a comercializadores

1. ¢Qué busca usted al momento de elegir un proveedor de calzado?

2. Exprese su opinion acerca del calzado ecuatoriano, especialmente del calzado

de cuero.

3. ¢Usted considera que la industria de calzado ecuatoriana presenta innovacion

en sus procesos?

4. ¢Usted qué estudios o andlisis realiza al calzado referente a los materiales

utilizados para su fabricacion?

5. ¢Cual es su opinién en torno a la comparacion del calzado nacional vs el

calzado importado y cuél es la procedencia que primero se le viene a la mente?

6. ¢Qué ventajas o desventajas encuentra en el calzado importado?

7. ¢Qué ventajas o desventajas encuentra en el calzado nacional?

8. ¢Al momento de asociarse con un proveedor que consideraciones cree que

tiene mayor relevancia?
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9.

¢Usted qué opina sobre el apoyo del gobierno hacia la industria ecuatoriana del

calzado?

10. En cuanto a gustos y preferencia, ¢Qué calzado de cuero tiene mayor acogida?

11. El calzado nacional vs. el calzado importado, usted cree que con las politicas

manejadas tanto de manera interna (empresarial) como de manera externa

(politicas gubernamentales), ¢tienen una competencia justa dentro del pais?

12. ¢ Cudles son sus proyecciones de ventas en cuanto al calzado nacional?

2.1.2 Entrevistas a profundidad a vendedores

1.

¢ Cudl es su opinion en torno a la venta de calzado de cuero?

Podria mencionar, ¢Qué es lo que mas busca y espera el cliente al momento de

adquirir calzado?

¢ Qué herramientas utiliza para lograr una venta de calzado?

¢Usted conoce los rangos de precios que esta dispuesto a pagar el cliente por
un par de zapatos?

¢ Qué calzado prefiere el cliente (nacional o importado)?

¢En qué época del afo se realiza mayor nimero de venta de calzado?

¢ Qué factores usted cree que influyen en el cliente, al momento de escoger un

par de zapatos?

Basado en los resultados de las entrevistas a profundidad se pudo desarrollar el

siguiente informe.
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2.1.3 Informe entrevistas a profundidad

Tipo de entrevista: entrevistas a profundidad.

NUmero de entrevistas: 6

Tipo de registro: Todas las entrevistas fueron grabadas en audio y posteriormente

transcritas para luego ser analizadas. (Anexo B.)

Temas tratados en la entrevista:

o B~ D

Preferencias de los clientes

aceptacion en el mercado.

Paises de procedencia del calzado importado

Epocas del afio con mayor acogida de calzado

Beneficios valorados al momento de buscar proveedores

Entrevistados: comercializadores y vendedores de calzado en el Ecuador.

Tabla 1 Listado de personas entrevistadas

19 de
Ing. Juan Ortiz Lec Coat Gerente Cuenca | octubre del
2018
Ing. Nixon . . 19 de
Shoes América Gerente Quito octubre del
Alvarado
2018
Ing. Susan i Administra . 30 de
Laz0 Indie dora Guayaquil | octubre del
2018
Sr. Luis 19 de
Sarmaniego Lec Coat Vendedor Cuenca | octubre del
2018
. 19 de
SrMﬁﬂi;es Ponti Vendedor Quito octubre del
2018
Szrénq)nri;f Indie Vendedor | Guayaquil 3§e?c2tg§);e

Fuente: Guzzper Cia. Ltda.
Elaborado por: Guerrero, K. Guzman, S.

Caracteristicas tangibles e intangibles que debe tener el calzado para alcanzar
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2.1.4 Resultados de las entrevistas a profundidad dirigidas hacia los

comercializadores

Para los comercializadores es importante determinar si el producto es de calidad,
ademas que los plazos de entrega sean continuos y a tiempo, esto con el fin de mantener
un stock que les permita ofrecer el producto en el mercado. Otro factor importante es
que buscan la exclusividad en los disefios y que las politicas de cobro sean las mas

convenientes para el giro del negocio, creando asi un fuerte vinculo con su proveedor.

El calzado ecuatoriano de cuero abrié mercado debido a la gran oferta existente y
brindando calidad, disefio, exclusividad y precios convenientes. Ademas, segun los
entrevistados, la industria nacional de calzado ha demostrado desarrollo en sus
procesos productivos, esto debido a las inversiones realizadas para ampliar sus lineas
de productos y mejora continua en la calidad, lo que les ha permitido a los productores

hallar mayor demanda al momento de la innovacion en sus procesos.

Dicha innovacion se ve reflejada al momento en el que el proveedor logra cumplir con
las entregas de altos volumenes de pares de zapatos, gracias a la gran inversion en
maquinaria, lo que les ha permitido estar a la par con la calidad del calzado importado

pudiendo competir dentro del mercado.

Para comercializar calzado de cuero, los comercializadores buscan que los materiales
utilizados para su fabricacion sean 100% cuero natural, lo cual lo verifican mediante
las fichas técnicas de cada producto, brindando mayor confianza y seguridad de la
calidad ofertada, ademas que analizan los componentes tanto internos como externos
del calzado, se aseguran de que sean productos confortables, comodos, duraderos, con
una amplia gama de colores y buen disefio.

Realizando una comparacion entre el calzado nacional y el calzado importado, se
denota que el calzado importado no solo ofrece calidad sino también impone modas y
estilos, provocando que el calzado nacional no innove en disefios pero si cree
imitaciones de los mismos, es por ello que algunos de los comercializadores prefieren

calzado importado de paises como Brasil y Espafia, teniendo en sus inventarios un 50%
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importado y 50% nacional o en ciertas comercializadoras se manejan con un 80%

importado y un 20% nacional.

Existen ventajas y desventajas que se encuentran en el calzado importado, entre las
ventajas estan la calidad en sus productos, las fallas de produccion son escasas o
inexistentes. Entre las desventajas estan el pago de impuestos como lo son los 6 dolares
de aranceles por cada par de zapato y el ad valorem del 10%, los volimenes de compra
tienen que ser altos, los tiempos de entrega son demorados, no se pueden realizar
reposiciones de modelos o talla en pequefias cantidades y los pagos deben ser de

contado.

Por otro lado, el calzado nacional también cuenta con ventajas y desventajas, entre las
ventajas estan el plazo de pago, los tiempos de entrega son rapidos, si los productos
tienen fallas se puede hacer la devolucidn en cantidades pequefias, las distancias son
cortas, la facilidad de negociacion, y el idioma. Entre las desventajas que se encuentran
estdn los modelos pedidos no coinciden con los entregados, los cueros no son del
mismo tono o cambia la tonalidad en las series, existen fallas de fabricacion y falta de

seriedad y compromiso con los tiempos de entrega.

Para asociarse con un proveedor nacional lo primero que se pide es calidad en sus
productos, seguido por el precio que no sea elevado o alterado, exclusividad en su
portafolio, los tiempos de entrega, la variedad en sus lineas de productos y que estén a

la vanguardia de la moda.

El gobierno nacional ha mostrado apoyo a la industria ecuatoriana mediante las
politicas arancelarias y la proteccion de las industrias, con el fin de buscar su
crecimiento y desarrollo, pudiendo alcanzar mayores mercados, sin embargo, las
empresas ecuatorianas deberian buscar una internacionalizacion de sus productos, para
tener participacién en el mercado internacional

El mercado se vio en la obligacion de adquirir cada vez mas calzado nacional, esto
debido a las politicas de gobierno impuestas sobre los productos importados, sin
embargo, existen lineas de calzado importado que seran pioneras como lo son Nike,
Adidas; Vans entre otras. Actualmente, se nota la acogida que se tiene al calzado
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nacional, este siendo el resultado de una industria que est4 en auge y en un constante

desarrollo.

El desarrollo en sus procesos y productos, le permitira a la industria ecuatoriana de
calzado tener una proyeccion prometedora esto lo afirman los comercializadores, ya
que se espera que el calzado nacional en los proximos meses suprima a unas cuantas
marcas importadas, esto debido a la gran aceptacion de calzado ecuatoriano, ademas

de manejar marcas propias.

2.1.5 Resultados de las entrevistas a profundidad dirigido hacia los vendedores

El calzado nacional de cuero tiene buena acogida en su mayoria hombres, que son los
mas exigentes en cuanto a calidad en el producto y materiales de un par de zapatos. Lo
que busca el cliente al momento de elegir un par de zapatos es disefio, comodidad,
precio, confort y moda. Para alcanzar a mayores clientes se toman en cuenta sus
exigencias, su estilo, enfocados a satisfacer sus necesidades, brindandoles amplios y

renovados disenos.

El cliente por un par de zapatos de cuero que sean de su agrado y conformidad esta
dispuesto a pagar un precio superior a los 50 ddlares, aunque su peticion de calzado
importado y la fidelizacion a ciertas marcas no ha cesado, sin embargo, el calzado
nacional al mejorar sus disefios y calidad también tienen preferencia por parte del

cliente.

En las épocas que mayor incremento en sus ventas de calzado son entrada a clases,
navidad, dia de la madre y dia del padre. Existen factores que influyen en el cliente
para la adquisicién de un par de zapatos y son el modelo, el color, moda y el precio no

es un factor influyente siempre y cuando el modelo cumple con las expectativas.

2.1.6 Caracteristicas del perfil del cliente de Guzzper

En base al informe de las entrevistas a profundidad se pudo determinar que los clientes

de Guzzper buscan:
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Calidad de los materiales con los que son fabricadas las diferentes lineas de
calzado, exigen que se utilice cuero 100% natural, las plantas y hormas deben

ser de la mejor calidad.
Plazos de entrega, continuos y a tiempo.
Exclusividad en los disefios, diferencidndose de la competencia aledafa.

Politicas de cobro, llegar a consensos que les permita manejar cubrir sus

obligaciones conforme lo permita el giro del negocio.

Precio, en cuanto al precio se busca que no haya volatilidad, ademas, estan

dispuestos a pagar un precio acorde a los estandares de calidad exigidos.

Innovacion, el cliente exige no solo la innovacion en sus disefios, sino también
la innovacion en los procesos que les permita agilizar las entregas en altos

volumenes.

Confianza y seguridad, los clientes aseguran la calidad mediante las fichas

técnicas de cada producto, lo cual les brinda confianza.

Producto, buscan que sus productos sean confortables, duraderos, con una

amplia gama de colores y un buen disefio.

Politicas de devoluciones, el cliente pide que al ser proveedor directo y
cercano se le permita realizar devoluciones en pequefias cantidades y en el

menor tiempo posible.

Lineas de productos, se busca que el proveedor tenga variedad en sus listas

de productos y que estén a la vanguardia de la moda.

2.2 Perfil del consumidor

Durante la trayectoria de Guzzper, el perfil del consumidor se ha analizado de manera

empirica, es por ello que para tener una base de descripcion se procedié a realizar

encuestas con un muestreo por conveniencia, es decir, se ejecutd cuestionarios

dirigidos a los usuarios finales del calzado mediante su pagina oficial en la red social

Facebook, haciendo uso de la herramienta de “Formularios de Google”.
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Las preguntas en cuestion, tuvieron como base las entrevistas a profundidad realizadas
a los comercializadores y vendedores de calzado, a continuacién, se detalla su

estructura.

2.2.1 Modelo de encuesta realizada a los consumidores

Titulo de la encuesta: Caracteristicas que determinen el perfil de consumidor de

calzado.

Descripcion: La siguiente encuesta ayudard a determinar el estado del sector de
calzado a nivel nacional, lo cual es de suma importancia para determinar los habitos

de consumo Yy la preferencia de las personas.
Preguntas:

1. Género

o Masculino

o Femenino
o Indistinto
2. Edad

o 20 afios a 30afios
o 31 afios a 40 afios
o 41 afos a 50 afios

o 50 afios 0 mas

3. ¢De qué material utiliza su calzado?
o Cuero natural
o Material sintético

o Tela

4. ¢Queé atributos busca al momento de adquirir calzado? De las siguientes
opciones escoja cuatro.
o Comodidad

o Disefio
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5.

6.

7.

8.

¢ Cuénto estaria dispuesto/a pagar por un par de zapatos de cuero

Precio

Color

Material

Pais de procedencia
Marca

Moda

Salud

natural?

o

O

o

o

¢De qué procedencia adquiere mas su calzado?

o

o

¢ Con qué frecuencia adquiere un par de zapatos al afio?

O

o

o

¢En que época del afio prefiere adquirir un par de zapatos?

o

o

o

Entre $35 a $50
Entre $50 a $70
Entre $75 a $90
Mas de $90

Nacional
Importado

De 1 a 2 veces
De 3 a 4 veces

De 5 0 més

Navidad

Ao nuevo
Cumplearios
Dia de la madre
Dia del padre
Inicio de clases

Cualquier época del afio
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9. ¢Queé tipo de calzado utiliza en su vida cotidiana? De las siguientes
opciones escoja tres.
o Formal
o Casual
o Deportivo
o Urbano
o Industrial

o Montafia

Justificacién de seleccion de preguntas:

Para el disefio del cuestionario se tom6 como base lo que se queria averiguar sobre el
consumidor, es por ello que se ven involucrados gustos, preferencias, poder
adquisitivo, entre otras caracteristicas; esto con el fin de definir si existe o no
aceptacion entre los usuarios y determinar si se llegard a un incremento en el consumo

y si Guzzper alcanzara el incremento de ventas planificado.

2.2.2 Resultados de las encuestas por muestreo por conveniencia

Gracias al muestreo por conveniencia se logré recopilar 220 respuestas, las cuales
sirvieron como muestra representativa para definir un perfil de consumidor con ciertas

tendencias, a continuacién, se presentan los resultados obtenidos.
1. Género
llustracidn 2 Resultados de género

220 respuestas

@ Masculino
® Femenino

Fuente: Guzzper Cia. Ltda.
Elaborado por: Guerrero, K. Guzman, S.
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Existe mayor aceptacion y alcance al género masculino.

2. Edad

llustracion 3 Resultados de edad

220 respuestas

@ 20 afios a 30 afios

51 afios 0 mas @ 31 afios a 40 afios
. 14(6,4%) ® 41 afios a 50 afios

¥ @® 51 afios o mas

Fuente: Guzzper Cia. Ltda.
Elaborado por: Guerrero, K. Guzman, S.

Las edades de los consumidores mas frecuentes estan entre los 20 y 30 afios,

seguidos de 31 a 40 afios de edad.
3. ¢De qué material utiliza su calzado?

llustracion 4 Resultados de materiales utilizados en calzado

220 respuestas

@ cCuero natural

Tela @ Material sintético

13 (5,9%) ® Tela

el

Fuente: Guzzper Cia. Ltda.
Elaborado por: Guerrero, K. Guzman, S.
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El 73,6% de consumidores utilizan calzado de cuero.

4. ¢Qué atributos busca al momento de adquirir calzado? De las siguientes

opciones escoja cuatro

llustracion 5 Resultados de atributos del calzado

220 respuestas

Comodidad 174 (79,1 %)
Disefio [—183 (83,2 %)
Precio 132 (60 %)

Color 103 (46,8 %)
Material 108 (49,1 %)

Pais de procedencia
Marca
Moda
Salud

|35 (15,9 %)
103 (46,8 %)
31 (14,1 %)
0 50 100 150 200

Fuente: Guzzper Cia. Ltda.
Elaborado por: Guerrero, K. Guzman, S.

Realizando un analisis jerarquico, lo que predomina en los atributos preferenciales de
los consumidores es el disefio, seguido por la comodidad que le pueda brindar el
calzado, en tercer lugar, se encuentra el precio y por Gltimo el material del cual esta

elaborado.
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5. ¢Cuanto estaria dispuesto/a pagar por un par de zapatos de cuero

natural?

llustracion 6 Resultados de cuanto estaria dispuesto a pagar por un par de zapatos de
cuero

220 respuestas

@ Entre $35 a $50
® Entre $51 a $70
@ Entre $75 a $90
@ Mas de $90

Fuente: Guzzper Cia. Ltda.
Elaborado por: Guerrero, K. Guzman, S.

Los consumidores cumplen con los estandares de P.V.P establecidos por las
comercializadoras de calzado Guzzper, siendo este superior a los $50.

6. ¢De qué procedencia adquiere mas su calzado?
llustracion 7 Resultados de procedencia del calzado

220 respuestas

@ Nacional
® Importado

Fuente: Guzzper Cia. Ltda.
Elaborado por: Guerrero, K. Guzman, S.
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El 55,9% de las personas encuestadas consume calzado de procedencia nacional, lo

cual brinda una amplia perspectiva de crecimiento y mayor consumo a futuro.
7. ¢Con qué frecuencia adquiere un par de zapatos al afio?
llustracion 8 Resultados de frecuencia de adquisicion de un par de zapatos

220 respuestas

@ De 1a2veces
@® De 3 a4 veces
De 5 omas

Fuente: Guzzper Cia. Ltda.
Elaborado por: Guerrero, K. Guzman, S.

El 49,5% de los encuestados aceptaron tener una frecuencia de consumo de hasta 2

veces por afio, sin embargo, el 37,3% adquiere de entre 3 a 4 veces al afio.
8. ¢En qué época del afio prefiere adquirir un par de zapatos?

llustracion 9 Resultados de época de preferencia de adquisicion

220 respuestas

Navidad
Cumplearios
Dia de la madre
Dia del padre
Inicio de clases

Cualquier época del ano 162 (73,6 %)

0 50 100 150 200

Fuente: Guzzper Cia. Ltda.
Elaborado por: Guerrero, K. Guzman, S.
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La mayoria de los encuestados no presentan mayor tendencia por alguna época del afio
en especifico para la compra de un par de zapatos, lo cual representa que no existe

estacionalidades dentro del giro de negocio.
9. ¢Qué tipo de calzado utiliza en su vida cotidiana?

llustracion 10 Resultados de tipo de calzado de uso cotidiano

220 respuestas

Formal 179 (81,4 %)

Casual 212 (96,4 %)

157 (71,4 %)

Deportivo
Urbano
Industrial

Montaria

0 50 100 150 200 250

Fuente: Guzzper Cia. Ltda.
Elaborado por: Guerrero, K. Guzman, S.

Los consumidores encuestados tienen mayor afinidad al calzado casual, seguido por el
formal, lo cual representa una aceptacion razonable hacia el calzado que ofrece
Guzzper, ya que su portafolio de productos va dirigido hacia una vestimenta casual,

semiformal y formal.

2.2.2. Caracteristicas del perfil del cliente de Guzzper

Tomando como base los resultados obtenidos de la encuesta realizada a los
consumidores de calzado Guzzper se pudo determinar coémo perfil de consumidor, lo

siguiente:
- Geénero: El calzado tiene mayor acogida por el consumidor masculino.
- Edad: La mayor parte de usuarios se encuentran en una edad joven — adulta.

- Material: Buscan calzado hecho con cuero natural, con amplia duracion.
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- Atributos del calzado: Un par de zapatos debe brindar un buen disefio,
comodidad, estar a la vanguardia de la moda, material calificado, varias

opciones de colores.

- Precio: El consumidor justifica su precio si el producto cumple con sus
estandares de calidad exigidos y satisface su necesidad, por lo que estd
dispuesto a pagar por un par de zapatos de Guzzper por un valor superior a los

50 délares.

- Estilos: Los estilos mas apetecidos son los modelos casuales, seguido por los

modelos formales, que tienen gran aceptacion por parte del consumidor.

2.3 Portafolio de productos

2.3.1 Analisis del portafolio del producto

Los modelos de calzado Adriano son fabricados bajo la exigencia y requerimientos del
mercado, desde sus inicios la empresa se ha preocupado de estar siempre en contacto
con sus consumidores, consultando y escuchando personalmente las opiniones que los
clientes tenian sobre el producto, con el objetivo de hacer correctivos y modificaciones
en los mismos y no recaer en errores con nuevos clientes. Este método de entrevistas
y diagnostico de la situacion y aceptacion del producto fue introducido cuando la
empresa recién iniciaba con sus operaciones. Actualmente la empresa cuenta con un
buzo6n de sugerencias online, las cuales son previamente analizadas por el Comité de
Desarrollo, Calidad y Servicio al Cliente para dar soluciones inmediatas a los

problemas sobre el tratamiento y mantenimiento del calzado.

Con ayuda del buzo6n de sugerencias la empresa trabaja con la informacion aportada,
el departamento de desarrollo realiza una depuracion de los datos y hace una estadistica
para determinar los articulos de moda, comodidad, exigencias de disefio y modelos
que el publico prefiere. Generalmente las opiniones vertidas por los clientes coinciden
con los datos estadisticos que se recabaron de la encuesta y la entrevista, de esta
manera, la empresa elabora lineas de productos que empatan con las necesidades de la
sociedad, a eso se suma el departamento de disefio y crea lineas cuatrimestrales de
alrededor de 20 o 30 productos distintos distribuidos entre calzado para dama,

caballero y nifio.
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Una vez analizados los requerimientos del mercado por medio de las opiniones
vertidas, el departamento de disefio adapta esas necesidades e innova sus productos
basandose en gran medida en la moda que se comercializa en Europa y Brasil. Con
ello se hace una mezcla entre la moda y disefio europeo, pero con la comodidad por la

que el calzado brasilero se caracteriza.

Al mezclar disefio y comodidad, Adriano lanza al mercado su linea de productos 24

horas.

Sus lineas 24 horas se caracterizan por ser productos muy confortables y de larga
duracién, de donde se origina el slogan de Adriano, “comfort all day”. La linea 24
horas se subdivide en 47 sub lineas de productos, distribuidas entre dama, caballero y

nifio.
2.3.2 Lineas de productos

Tabla 2 Lineas de productos

JHONSON ~ DMC BM

KC VERSAGE NAUTICA

MURPHY  ADRIANO PT

AG ALDO  CONFORT

SABELI VZ BRUXEL

AGC FERRAGANZARA -
KEVIN VILLA  SCOTT  |ICRISTAL

MC GREGOR SEVILHA/SISTEM  [SQUASH
MARLON  BJ B0O1 BEGONIA
BROOKLIN BOTINKC SPERRY |CATLEYA
RODEIO LONDRES TUNEZ  (LAURA

A500 WA ALPAR  [AZUCENA |[ESCOLAR
PRAYANO  BOTIN ANTIGUO DALIA ONIX

Fuente: Guzzper Cia. Ltda.
Elaborado por: Guerrero, K. Guzman, S.

2.3.3 Subdivisién de lineas

Guzzper posee 47 lineas de productos, las cuales se subdividen en 2 para nifios, 7 para
damas y 38 para caballeros, cada uno de ellos se diferencian por los insumos con los

que se fabrican, como por ejemplo los colores del cuero, los disefios, tipos de planta y

39



colores, costuras, interiores, texturas, materiales, telas y sintéticos. Cada una de estas

combinaciones hace que cada modelo tenga su propia distincion con los demas.

La denominacion y nombre de cada modelo vienen dados por el departamento de
disefio que, en conjunto con los proveedores de hormas, fijan codigos numerarios para
identificar facilmente la figura del molde y de esta manera pedir modificaciones o
correctivos de las mismas. Cada modelo de la misma horma se diferencia por el
numero que se le asigna, como por ejemplo la linea Jhonson posee 30 modelos,
distribuidos desde el Jhonson 01 hasta el 30, de esta manera se asignan los nombres
para poder diferenciar en la empresa al momento de pasar los pedidos a las lineas de
produccidn, a su vez cada modelo se subdivide en mas variaciones que van desde el

color del cuero, materiales de la planta, color de forros internos, etc.

2.3.4 Aplicacion de la matriz BCG (Boston Counsulting Group)

La empresa se ve en la necesidad de analizar la posicion de sus productos en el
mercado, su desarrollo, rentabilidad y sostenibilidad, asi como también su ciclo de
vida. Todo ello para determinar numéricamente en qué productos es mejor invertir,
ampliando el portafolio y los que no tienen mayor rotaciébn mejor retirarlos del

mercado para que no generen costos.

Como herramienta de investigacion se haré uso de la matriz BCG para determinar el
éxito del portafolio de productos de la empresa. Para lograrlo se determiné el nimero

de pares de zapatos vendidos para los periodos 2017 y 2018 respectivamente.

Una vez que se determiné el total de ventas anuales de cada afio por cada una de las
lineas de productos se procedio a determinar el crecimiento porcentual de cada una de

ellas, dando como resultado su crecimiento interno a nivel de las ventas anuales.
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Tabla 3 Crecimiento y decrecimiento porcentual

P W N BB P NNDNPEPE OB EFEPDNWODNDDNEDNNRPRFRPR DSOS REPE B ORFRPER BEDNODNDDNOWOWOBESEDNDNDNODNDBE-

JHONSON
KC
MURPHY
AG
SABELI
AGC
KEVIN
MC GREG
CRISTAL
DMC
VERSAGE
SQUASH
ALDO

V4
FERRAGA
VILLA
SEVILHA/
BJ

BOTIN K(
LONDRES
ALPAR
DALIA
WA
ADRIANO
AZUCENA
BEGONIA
CATLEYA
MARLON
BROOKLI
RODEIO
A500
PRAYAN(
BOTIN AN
BM
NAUTICA
PT
CONFORT
BRUXEL

7281
0
3749
1061
2179
0
0
18
1618
0
1043
893
466
351
127
223
593
437
1106
410
0
815
278

474
0
0
164
290

39
446
0

81

42
347

JHONSON
KC
MURPHY
AG
SABELI
AGC
KEVIN
MC GREG(
CRISTAL
DMC
VERSAGE
SQUASH
ALDO

vz
FERRAGAN
VILLA
SEVILHA
BJ

BOTIN KC
LONDRES
ALPAR
DALIA
WA
ADRIANO
AZUCENA
BEGONIA
CATLEYA
MARLON
BROOKLIN
RODEIO
A500
PRAYANO
BOTIN AN]
BM
NAUTICA
PT
CONFORT
BRUXEL

309 192%
201 150%
157 704%
105 390%
98 832%
90 309%

878%

364%
674%

1205%

18 450%
17 247%
14 2479%

Fuente: Guzzper Cia. Ltda.
Elaborado por: Guerrero, K. Guzman, S.
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En la tabla anterior se puede observar el crecimiento porcentual de cada linea en el
total de ventas para ambos afios, dando como resultado crecimientos de ventas como
también resultados negativos. Para explicar el cuadro se tomara en cuenta los valores
que estan con recuadro verde, mientras tanto los recuadros con rosa representan los
decrecimientos de ventas para el afio 2018. Algunas lineas dan como crecimiento cero
ya que son lineas de productos que no existian en el afio 2017 y fueron implementadas
para el afio actual, siendo un claro ejemplo la linea Jhonson, que en el afio 2017
representaba valores 0 y en el 2018 representa ser el producto con mayor crecimiento
en ventas. Por otra parte, el resultado de la linea KC la cual fue lider con mayor numero
en ventas en el afio 2017, pero para el afio 2018 disminuyd, lo cual podria representar
que el ciclo de vida de este producto este en su etapa de madurez o que el departamento
de ventas no impulso esta linea, o que simplemente dejo de gustar en el mercado. Todas
estas variables seran descritas a continuaciéon y explicadas de mejor manera en la
matriz BCG.

2.3.5 Matriz BCG

Con ayuda de la matriz BCG se podra realizar el analisis de la posicion de los
productos en la que se encuentran dentro del mercado. De igual manera se podra
determinar acerca de las decisiones de inversion, referente al ambito financiero,

marketing y logistico.

La matriz aporta informacion para la toma de decisiones objetivas para saber si se debe
invertir y potenciar las lineas o retirar inversiones o productos del mercado cuando los

mismos no rinden 0 no son rentables.

Ademas, se determind el porcentaje de participacion de las ventas por cada linea de
producto referente al afio 2018, esto con el fin de ser una herramienta que ayude a
determinar con mayor precision, el por qué la categoria de cada una de las lineas, ya
que al empatar la informacién de campo con la percepcion, permitird una asignacion
categorica mas ajustada a la realidad de cada linea, a continuacion se detalla cada linea
de producto, con sus ventas anuales 2018, el porcentaje de participacion interno y las

categorias a las cuales fueron asignadas.
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Tabla 4 Categorizacién de Matriz BCG

JHONSON 6551 23,98%| Estrella

KC 2787 10,20%|Estrella
MURPHY 1976 7,23%|Estrella

AG 1743 6,38%|Estrella
SABELI 1676 6,13%]| Interrogacion
AGC 1640 6,00%|Estrella
KEVIN 1608 5,89%|Estrella

MC GREGQ 1601 5,86%|Estrella
CRISTAL 1099 4,02%| Estrella
DMC 1034 3,78%|Vaca
VERSAGE 1030 3,77%| Interrogacion
SQUASH 613 2,24%|Vaca

ALDO 517 1,89%|Vaca

\V74 467 1,71%|Vaca
FERRAGAN 444 1,63%|Vaca

VILLA 412 1,51%| Interrogacion
SEVILHA/S 361 1,32%|Vaca

BJ 309 1,13%]|Vaca
BOTIN KC 291 1,07%| Interrogacion
LONDRES 157 0,57%|Vaca
ALPAR 105 0,38%|Perro
DALIA 102 0,37%]| Interrogacion
WA 98 0,36%|Perro
ADRIANO 90 0,33%]Perro
AZUCENA 84 0,31%]| Interrogacion
BEGONIA 66 0,24%]| Interrogacion
CATLEYA 59 0,22%| Interrogacion
MARLON 54 0,20%| Eliminado
BROOKLIN 54 0,20%| Interrogacion
RODEIO 50 0,18%(Vaca

A500 45 0,16%|Eliminado
PRAYANO 43 0,16%]Perro
BOTIN AN1 40 0,15%|Eliminado
BM 37 0,14%|Eliminado
NAUTICA 27 0,10%| Interrogacion
PT 18 0,07%]| Interrogacion
CONFORT 17 0,06%|Eliminado
BRUXEL 14 0,05%|Perro

Total pares 27319 10090

Fuente: Guzzper Cia. Ltda.
Elaborado por: Guerrero, K. Guzman, S.
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llustracién 11 Cuadrantes de la Matriz BCG
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Fuente: Guzzper Cia. Ltda.
Elaborado por: Guerrero, K. Guzman, S.

La asignacion de las lineas en los cuadrantes se las hizo de la siguiente manera:

La aplicacion de la matriz BCG se analiz6 desde el punto de vista interno de la
empresa, para efectos de estudio no se aplica los datos de la posicion relativa del
mercado, ya que se desconoce la posicion de las lineas de productos de los

competidores en el mercado.

2.3.5.1 Cuadrante estrella

En este cuadrante se sitlan los productos que generan altos volimenes de venta y
rentabilidad para la Guzzper, para asignarlos en este cuadrante se procedi6 a analizar
el total de pares vendidos durante el afio 2018, su crecimiento en relacion al portafolio
de productos, el tiempo de su implementacion en el mercado y el niUmero de modelos

que cada linea posee.

Es importante determinar si son productos de introduccién o nuevos ya que estos

pueden tener un ciclo de vida corto o mantenerse en el mercado por mucho mas tiempo,
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ya que el desarrollo en el mercado puede hacer que los mismos cambien y formen parte
del cuadrante perro.

2.3.5.2 Cuadrante interrogacion

Las lineas asignadas en el cuadrante de interrogacion requieren mayor inversion y
desarrollo en sus productos, no cuentan con muchos modelos por cada linea, es
importante determinar la viabilidad de invertir en los mismos para que se pueda captar
mayor porcion del mercado, es necesario realizar inversion en publicidad de estos

modelos si el caso lo amerita.

Los productos en este cuadrante pueden convertirse en estrellas si se hace un correcto
uso de las inversiones, como también pueden caer en el cuadrante del perro y

desaparecer con el tiempo.

2.3.5.3 Cuadrante vaca

El cuadrante de la vaca hace referencia a los productos que hacen de apoyo a las lineas
estrella, son alternativas o modelos similares, pero no con el éxito que una estrella

genera.

Los productos en el cuadrante de la vaca generan una rentabilidad estable en el tiempo,
los productos en este cuadrante pasan a formar parte de los productos considerados
clasicos, y con el pasar del tiempo estos no han desaparecido, sino por el contrario el
mercado aun los demanda, al potenciar e imponer nuevamente lineas clasicas se puede
obtener dos efectos, el primero que esta sea totalmente aceptada y genere altas

rentabilidades nuevamente, o que no tenga aceptacion y desaparezca.

2.3.5.4 Cuadrante perro

Se ubicaron difetentes lineas en el cuadrante perro ya que son productos de los cuales
se encuentran en su etapa de declive dentro del mercado, los mismo no generan
rentabilidad debido a su baja participacién y desarrollo en el mercado. Los clientes
requieren Unicamente reposiciones de tallas faltantes dentro de sus stocks en

almacenes.

No requieren inversiones, puesto que son modelos que en algin momento estuvieron

de moda y en la actualidad ya nadie los usa.
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2.3.6 Descripcién de productos

Como primer paso, se describira el comportamiento individual de cada linea sea por,
fecha de implementacion en el mercado, productos nuevos, de introduccion o en su
etapa final de su ciclo de vida. Con esto se pretende eliminar ciertas lineas, las cuales
seran retiradas del mercado para que no ocasionen costos. Por otra parte, se procedera
a analizar la viabilidad de invertir en los productos que se encuentran en desarrollo o

introduccién, para que logren ser productos estrellas.

2.3.7 Lineas analizadas / vigentes

2.3.7.1 Lineas estrella
Tabla 5 Lineas estrella

AG ESTRELLA
AGC ESTRELLA
CRISTAL ESTRELLA
JHONSON ESTRELLA
KEVIN ESTRELLA
MC GREGOR |[ESTRELLA
MURPHY ESTRELLA

Fuente: Guzzper Cia. Ltda.
Elaborado por: Guerrero, K. Guzman, S.

1.- Linea AG

Esta linea se implement6 en el afio 2015, siendo uno de los productos estrella y de
maximo volumen en ventas en ese afio, esto debido al auge y moda del calzado slipper.
La linea cuenta con 74 modelos hasta el momento, que varian entre colores de cuero,
apliques, materiales en la capellada y adornos. Se podria decir, que esta linea continda
siendo un producto estrella, pero su nivel de ventas ha disminuido en el afio 2018, cabe
recalcar que esta es una de las lineas con mayor inversién en desarrollo, al crear 74

modelos.
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2.- Linea AGC

La linea AGC parte de la linea AG con pocas variaciones en sus disefios, esta linea
cuenta con 53 modelos, los cuales incluyen mocasines y calzado de corddn. Esta linea
al igual que los modelos de AG, se encuentra en su etapa de madurez, no requiere
mucha inversién y desarrollo. Hasta el momento continda siendo una linea que genera

buenas utilidades.

3.- Linea Cristal, Linea Squash

Cristal y la linea Squash son producidas con los mismos componentes e insumos, sus
modelos son los mismos, su diferencia radica en su planta, cristal lleva una planta baja,
mientras que squash tiene una planta alta, ambas son lineas de mujer, su nivel de ventas
se mantiene constante en los afios de referencia, no representan volatilidad en el
transcurso de sus ventas. Cabe recalcar, que podria superar a los demés modelos

siempre y cuando se invierta en su desarrollo y creacion de nuevos modelos.

4.- Linea Jhonson

La linea Jhonson super6 a la linea KC este afio, siendo lider en ventas en el 2018, el
crecimiento de esta linea dejo rezagadas a las lineas KC, DMC y AG, las cuales eran
lineas de alta rotacion en afios posteriores. Al tener gran aceptacién en el mercado, esta
llegara a ser una de las lineas élite por los siguientes 3 afios. El ciclo de vida de los
productos que llegan a ser estrella en el primer afio de su lanzamiento tiende a
prolongarse en el mercado por 2 a 3 afios mas, algunos de ellos como en el caso de la

linea KC, formara parte de una linea clasica que perdurara en el tiempo.

5.- Linea Kevin

La linea Kevin fue establecida en el afio actual, cuenta con 8 modelos hasta el
momento, la similitud con la horma AG Y AGC hara que a corto plazo pase a ser la
que ocupe el puesto de estas dos hormas. Se requiere una mayor inversion en esta
horma para que su nivel de ventas sea ain mayor, sin duda pasard a ser uno de los
modelos mas apreciados para el afio 2019 segun los prondsticos que se obtienen hasta

ahora.
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6.- Linea Mc Gregor

Mc Gregor es una horma nueva, sus pocos modelos cautivaron la atencién de los
compradores poniéndola como la favorita luego de la horma Jhonson. Sus modelos un
poco mas conservadores la colocaron como una de las hormas elites dentro de su linea
elegante. Se requiere mayor inversion, para que pronto esté a la par con el nimero de

pares vendidos conjuntamente con la linea Johnson.

7.- Linea Murphy

Murphy y Johnson son la misma horma, su diferencia radica en la planta que llevan,
Johnson representa més a un tipo de calzado ingles de tipo Oxford con una planta con
cerco mas alto que Murphy, es un poco mas delicada y baja, haciendo referencia al
tipo de calzado semi formal. Murphy se lanzo6 al mercado en julio del presente afio y
esta entre las primeras 7 lineas mas requeridas por los compradores. No posee muchos
modelos, lo cual Guzzper requiere mayor inversion para elevar su nivel de ventas para

el préximo afio.

2.3.7.2 Lineas de Interrogacién
Tabla 6 Lineas de Interrogacion

AZUCENA INTERROGACION
BEGONIA INTERROGACION
BOTIN KC INTERROGACION
BROOKLIN |INTERROGACION
CATLEYA INTERROGACION
DALIA INTERROGACION
KC INTERROGACION
NAUTICA INTERROGACION
PT INTERROGACION
SABELI INTERROGACION
VERSAGE INTERROGACION
VILLA INTERROGACION

Fuente: Guzzper Cia. Ltda.

Elaborado por: Guerrero, K. Guzman, S.
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8.- Linea Azucena, linea Begonia, linea Catleya y linea Dalia

Guzzper implementd este afio una linea de produccion especializada para la
fabricacion de calzado para mujer, los resultados del lanzamiento no fueron los que se
esperaban, sin embargo, la inversion en desarrollo y disefio para calzado de dama es
superior, se necesita de mayor herrajeria y apliques modernistas para cautivar al

mercado femenino.

La empresa realizé fuertes inversiones en maquinaria y en capacitacion de personal
para fabricar este tipo de calzado, hasta el momento existen 7 lineas de calzado
femenino lo cual se espera que al mediano plazo la inversion realizada rinda frutos, al
momento la empresa no descarta la fabricacion de calzado de mujer ya que espera

atender su mercado potencial femenino al maximo.

9.- Linea Botin KC, linea KC, linea Villa
Estos tipos de botines llevan en el mercado desde el afio 2015, este genera rentabilidad
Unicamente cuando se presentan nuevos modelos a los clientes, al igual que la horma

kc requiere una constante renovacion de modelos para cautivar a los compradores.

10.- Linea Brooklin

La linea Brooklin se implemento en el afio 2016, se fabricé Unicamente 3 modelos, en
su momento tuvo gran aceptacion entre el calzado urbano, se requiere crear y disefiar
nuevos modelos para determinar la vida de este producto. Este podria llegar a ser
estrella si se lo potencializa, pero corre el riesgo de no tener buena aceptacion en el

mercado y pase al cuadrante perro.

11.- Linea Sabelli, Nautica

Las lineas Sabelli y Nautica, llamadas asi por el estilo de calzado de playa informal,
cuentan con grandes cantidades de modelos, para estos dos se requiere hacer una
inversion en cuanto a publicidad y marketing para épocas de verano y vacaciones.
Estos llegan a ser productos estrella en ciertas épocas del afio por sus grandes

volumenes de venta dependiendo de la estacionalidad.
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12.- Linea Versage, Linea PT

Ambas lineas forman parte del catdlogo de productos de hormas con punta
pronunciada. El éxito de la horma PT fue a partir del afio 2013, a la misma no se le dio
seguimiento en creacion de nuevos modelos, la tendencia del uso de calzado con punta
dirige al uso del mismo durante el afio 2019 segun se ha podido ver en pasarelas de

moda internacional.

2.3.7.3 Lineas Perro
Tabla 7 Lineas Perro

ADRIANO PERRO
ALPAR PERRO
BRUXEL PERRO
PRAYANO PERRO
WA PERRO

Fuente: Guzzper Cia. Ltda.
Elaborado por: Guerrero, K. Guzman, S.

13.- Linea Adriano, linea Alpar, linea Bruxel, linea Prayano, linea W.A.

Las siguientes 5 lineas se las categorizo en el cuadrante perro, ya que en los ultimos 2
afios no generan utilidades para la empresa, la disponibilidad de stock de sus plantas
importadas representa un alto costo de mantenimiento en bodega para productos que

tienen muy baja rotacion.

Adriano es una linea considerada clésica hace afos atras, fue una de las primeras lineas
creadas por Guzzper desde su constitucion, para el afio 2019 esta sera finalmente

removida del mercado.
Las lineas Prayano y W.A son fabricados con insumos 100% importados, y no

conviene a Guzzper seguir invirtiendo ni crear nuevos modelos ya que no generan

beneficios econémicos.
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2.3.7.4 Lineas vaca
Tabla 8 Lineas vaca

ALDO VACA
BJ VACA
DMC VACA

FERRAGAMO |VACA
LONDRES VACA
RODEIO VACA
SEVILHA VACA
SQUASH VACA
VZ VACA

Fuente: Guzzper Cia. Ltda.
Elaborado por: Guerrero, K. Guzman, S.

14.- Linea Aldo, linea BJ, linea RODEIO.

Las lineas de botines Aldo, BJ y Rodeio generan flujos estables de efectivo, cada una
cuenta con 10 y 12 modelos respectivamente a lo largo de los dltimos 3 afios, su nivel
de ventas no ha disminuido en gran medida como las del nivel del cuadrante perro, por
el contrario, estas se han mantenido.

Se hacen Unicamente adaptaciones de modelos entre las hormas o modificaciones de
forma en sus componentes. Los clientes siempre requieren de estos modelos para sus

stocks de tallas.

15.- Linea DMC, linea Sevilha, linea Londres, linea VZ y linea Squash

Estas 4 lineas forman parte del portafolio de modelos considerados clasicos para el
publico, sus modelos son especificos para un mercado de caballeros de 40 afios en
adelante, sus modelos conservadores generan flujos de efectivo constante durante todo
el afio, los propietarios de los almacenes hacen reposiciones constantemente de estas

lineas de productos.

La linea DMC paso6 de ser un producto estrella en el 2012 y 2013 para ubicarse como
un producto que aun genera utilidades, no en gran medida como antes, pero se
mantiene estable en el mercado, cuenta con alrededor de 65 modelos distribuidos entre

3 tipos de plantas y materiales internos, entre forros sintéticos o cuero.
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La linea squash llamada asi por su suela agresiva forma parte del cuadrante vaca, es
un producto muy deseado por una cadena comercial en especial. Esta genera una
rentabilidad estable para la empresa durante 3 afios, posee pocos modelos y puede

Ilegar a ser estrella con una leve inversion en modelaje.

2.3.7.5 Lineas eliminadas

Se procedio a eliminar 9 lineas de productos del analisis, ya que estas lineas no
representaban ventas durante el afio 2018, eran antiguas y no representaban
rentabilidad. Pasaron de ser lineas clasicas a productos que el mercado no requeria

mas.

Tabla 9 Lineas eliminadas

ZARA 0 |ZARA 373
SCOTT 0 |SCOTT 323
ESCOLAR 0 |ESCOLAR 178
B0O1 0 |B001 88
SPERRY 0 |SPERRY 42
TUNEZ 0 |TUNEZ 41
ONNIX 0 |ONIX 36
LAURA 0 |LAURA 31
IMPERIAL 0 |IMPERIAL 25
MARLON 54 |MARLON 474
A500 45 |A500 164
BOTIN ANTIGI 40 [BOTIN ANTIGL 39
BM 37 |BM 446
CONFORT 17 |CONFORT 42

Fuente: Guzzper Cia. Ltda.
Elaborado por: Guerrero, K. Guzman, S.

2.4 Canales de distribucion

Los canales de distribucion de las industrias tienen un papel fundamental, permiten
que los bienes o servicios tengan un alcance inmediato para ser adquiridos por los

consumidores. Previamente se realiza un andlisis de eficiencia de los medios
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necesarios para que los productos vayan desde el productor hasta la colocacion de

productos en vitrina.

Para describir los canales de distribucion de la empresa, es importante identificar
primero la cadena de valor de Guzzper, que se tomara como punto de partida para
analizar su funcionamiento, desde la adquisicién de sus materiales, contactos con sus
proveedores, ventas, fabricacion, distribucion, facturacion, venta al cliente final y

finalmente cobro.

2.4.1 Cadena de valor de Guzzper

Tabla 10 Cadena de Valor

CADENA DE VALOR GUZZPER

BODEGAJE
CUERO SUELAS COLECCIONES |TOMA DE PEDIDOS(CORTADO MERCADERIA PARA POLITICAS DE ENTREGAS UNICAS VISITA
PAGO COBRADORES
ENTREGA
FORRO DISENO LANZAMIENTO
INTERNO COSTURA MODELOS LINEAS DESTALLADO  |[STOCK DISPONIBLE [REPOSICIONES [ENTREGAS PARCELADAS [TRANSFERENCIA
VISITASPOR APARADO /
CRUPON SINTETICOS |PATRONAJE PROVINCIAS COSTURA FACTURACION CHEQUES
CAJAS PLANTILLA ATENCION POR COORDINACION CENTROS
CORRUGADO IS MODELAJE RUTAS PRE-FABRICADO DE DISTIBUCION DEPOSITOS
TINTAS PRUEBASDE  [PLAZO DE
CINTA TERMINADO|RESISTENCIA  |ENTREGA EMPASTADO
POLITICAS DE CONFORMADO
CORDONES VENTA TALON ENTREGAS DOMICILIO
VENTA POR ARMADO
TELAS MAYOR PUNTAS
PEGANTES PLANTADO
[ADORNOS /
HERRAJES TERMINADO
EMPAQUETADO

Fuente: Guzzper Cia. Ltda.
Elaborado por: Guerrero, K. Guzman, S.

Una vez desarrollada e identificada la cadena de valor de la empresa, se procedio a

describir cada uno de los componentes con los cuales opera.

2.4.1.1 Materia prima

La obtencion de materia prima inicia con las cotizaciones que Guzzper pide a sus
proveedores para analizar la opcion mas conveniente referente a costos, politica de
pagos y plazos de entrega. La empresa obtiene sus recursos de fabricantes a nivel

nacional y de procedencia extranjera, del cual importa gran parte de sus insumos.
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2.4.1.2 Desarrollo

Una vez adquiridos los recursos de sus proveedores, proceden a delegar la funcion al
departamento de disefio y desarrollo para la generacion de modelos y nuevas lineas
para ofertar al mercado. Los modelos disefiados por el departamento forman parte de
colecciones lanzadas al mercado de manera semestral, de esta manera la empresa

realiza pruebas de calidad y resistencia del producto para ser ofertado.

2.4.1.3 Logistica y visita de clientes

Con el catalogo digital de productos, se realizan publicaciones en redes sociales, luego
se procede a visitar a los clientes con muestras fisicas en las principales ciudades del
pais, agendando citas de negocios con demandantes élites y de mayor consideracion
para la empresa, como cadenas comerciales, tiendas departamentales ubicadas en
centros comerciales o sitios estratégicos de mayor rotacion del producto, con el
objetivo de llegar a la mirada de los clientes finales de manera efectiva y muy bien

establecida.

2.4.1.4 Visitas por rutas

El departamento de ventas de Guzzper cuenta con 2 vendedores y establecié el total
de 10 rutas para la atencion al cliente, las mismas que se encuentran repartidas entre
las 24 provincias del pais, cada vendedor es asignado 5 rutas, de las cuales cada ruta
se cubre en un tiempo estimado de 20 dias, con la finalidad de cubrir el mercado

nacional.

Para determinar el éxito de las visitas de los vendedores en sus determinadas rutas la
empresa tiene implementado el plan de ventas por metas, el mismo que se refiere a
mantener una base de ventas mensuales para tener atendido a la produccion de la

empresa.

2.4.1.5 Produccién

La linea de produccién empieza una vez que los pedidos de los clientes ingresan en el
programa integrado de administracion y produccion de la empresa de manera de filtro,

para que el jefe de produccion coordine los tiempos de entrega.
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El &rea de produccion tiene estrecha coordinacion con el jefe de bodega para que
provea de, materiales a las distintas areas productivas, una vez entregados los insumos
como cuero, forro, costura, parte desde el rea de corte de cuero, seguida por destallado
y clasificado de piezas del zapato, cuando estas estan correctamente clasificadas por
modelos el &rea de aparado y costura adhiere las partes con pegamento para

posteriormente coserlos.

Una vez terminada la costura en el calzado, pasa al area de empastado, donde se coloca
contrafuerte en la punta y talén para que tenga consistencia y esté firme. Se coloca

latex en liquido para darle suavidad a los contornos.

En el &rea de armado se usa de la horma o molde del zapato para que el mismo tome
la figura en el talon y puntera, una vez terminado en esta area, pasa a ser cremado o
pintado, es aqui donde se nutre al cuero por medio de liquidos y cremas para dar mas

brillo y dar color a los cueros que son semi terminados.

En el area de plantado se coloca las distintas combinaciones de pegantes para que el
producto tenga mucha consistencia entre el corte y la suela. En esta zona el calzado
pasa por hornos de calentado, activadores de pegamento y de frio para que el producto
quede perfectamente adherido con la suela. Al final al producto se lo coloca en
maquinaria de presion, donde el zapato es presionado para que no existan fallas de

despegamiento de suelas.

2.4.1.6 Almacenamiento

Una vez terminado el calzado, los pedidos son ordenados dependiendo de su fecha de
entrega, los mismos se los sitla en cajas de 12 o 24 pares, clasificados por

denominacion, codigo y tallas para evitar errores de entrega.

2.4.1.7 Venta y contacto con el cliente

La persona encargada de facturacion se pone en contacto con los clientes para
coordinar el pago final una vez que su pedido esta listo. La empresa trabaja con la
siguiente politica de cobros: para que el producto sea fabricado la empresa solicita un
abono o entrada del 50%, posteriormente cuando el producto esta listo para su entrega

que por lo general demora entre 20 o 30 dias, se solicita nuevamente el depdsito
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restante del 50% o por motivos de plazos de pago se difiera el 50% restante en 30 y 60

dias.

La empresa trabaja bajo politicas que las cadenas comerciales establecen, que varian

con pagos a los 60 y 90 dias plazo.

2.4.1.8 Transporte, distribucion y entrega

Toda la mercaderia que esta lista para su entrega es almacenada en las bodegas de
productos por entregar los mismos que son transportados por empresas de envios

locales e interprovinciales como Servientrega, Laar Courier y Transdyr.

En la ilustracion 12 se explica como atienden los vendedores cada ruta a la que se les
asignd. De igual manera se hara el uso del mapa politico del Ecuador para ubicar las
ciudades con mayor numero de clientes y qué lineas de productos son las mas
requeridas por los mismos, todo ello con el objetivo de determinar los tiempos de
cobertura de cada ruta, como también las provincias donde el producto ain no se

encuentra establecido.
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llustracion 12 Mapa de nimero de clientes por provincias
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Fuente: Guzzper Cia. Ltda.
Elaborado por: Guerrero, K. Guzman, S.
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2.4.2 Rutas:

Tabla 11 Rutasdelalalab

rural  RUTARR N RUTASI]  RUTA4 RUTAS
CUENCA 18 |ALAUSI 23 JQuiTo 128 |QUITOVALLES| 3 [LOJA 2%
GUALACEO | 14  [GUANO 4 |TOTAL 128 |CAYAMBE 3 |MACARA 1
PAUTE 2 |GUARANDA 4 COTACACHI 10 [CATAMAYO | 1
AZOGUEZ 11 |AMBATO 2 OTAVALO § [TOTAL 2
CANAR 7 |LATACUNGA | 17 IBARRA 13
GIRON 2 |QUISAPINCHA| 4 PIMAMPIRO 1
SIGSIG 5 [SANMIGUEL | 2 TOTAL 38
TOTAL 59 |PATATE 1
TOTAL 87
Fuente: Guzzper Cia. Ltda.
Elaborado por: Guerrero, K. Guzman, S.

Tabla 12 Rutas de la 6 a las 10
PASAJE 3 GUAYAQUIL 71 LA TRONCAL 1 MACAS 7 LOJA 21
SANTA ROSA 3 LA LIBERTAD 4 MILAGRO 10 PUYO 3 ZAMORA
HUAQUILLAS 6 MANTA 5 BABAHOYO 5 TENA 3 YANZASA 3
MACHALA 17 CHONE 2 SAN JUAN 1 LAGO AGRIO 3 GUALAQUIZA 2
PINAS 1 CALCETA 4 QUEVEDO 3 ZHUZHUFINDI 1 SUCUA 1
BALSA 2 NARANJAL 3 LA MANA 2 LORETO 1 TOTAL 30
PORTOVELO 1 PORTOVIEJO 4 STO. DOMINGO 14 TOTAL 18
ZARUMA 2 JIPJAPA 1 ESMERALDAS 5
TOTAL 35 TOTAL 94 QUININDE 2

EL CARMEN 1

PEDERNALES 1

VENTANAS 2

TOTAL 47

Fuente: Guzzper Cia. Ltda.
Elaborado por: Guerrero, K. Guzman, S.

El siguiente analisis ayudd a determinar el area geografica a la cual pertenece el mayor
numero de clientes, resultando en primer lugar a la ruta nimero 3 perteneciente a la
provincia de Pichincha con 128 clientes, seguida por la ruta 7 perteneciente a las

provincias de Santa Elena, Guayas y Manabi con 93 clientes.

La ruta nimero 1 perteneciente a las provincias de Azuay y Cafiar cuenta con 85
clientes, lo cual la ubicaria en un tercer puesto en relacion a la cantidad total de clientes

a nivel nacional.
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El andlisis de la llustracion 12 determina el potencial de ventas que la empresa tiene,
al tener mayor nimero de clientes en las distintas zonas hace que sea mas atractivo el
mercado. Las ciudades con gran poblacion como Quito y Guayaquil son las mas
atractivas para gestionar un correcto plan de ventas para la empresa, con el fin de

abastecer de productos a dos ciudades en extensiones geograficas pequefias.

Por otra parte, la ruta 1 comprendida por Azuay y Cafiar, es la ruta con mayor numero
de clientes en el sur del pais, esta entre las mejores opciones y ocasiona menos costos
en transporte y viaticos para los vendedores, lo que le ubica como una gran fortaleza
para Guzzper. La atencién para esta ruta es directamente en la empresa, la gestion de
compra se basa en realizar citas en la empresa para demostrar el catdlogo completo de
los productos, lo que a diferencia de otras ciudades del Ecuador es algo complejo por

el nimero de muestras fisicas que lleva cada vendedor en sus maletas.
Para la atencion de las demas rutas la accion de los vendedores es la siguiente:

Al finalizar cada ruta, los vendedores envian por medio de correo electrénico los
pedidos recolectados, se analizan previamente las especificaciones con las que
requieren en el departamento de produccion para después revisar los stocks de
materiales y finalmente pasar a la linea productiva, sin embargo, en total de clientes
determinados por cada ruta existen clientes desatendidos, lo que nos permite
determinar la existencia de una demanda desatendida la cual servira de punto base para

la proyeccion de maximizacion de ventas.

2.4.3 Demanda desatendida

En el punto anterior se pudo determinar geograficamente las rutas de ventas, ademas,
del total de clientes con los que cuenta Guzzper sin embargo, se descifro la existencia
de una demanda no atendida, esto debido a diferentes factores como pueden ser: los
vendedores no realizaron las visitas respectivas y a tiempo, clientes por una sola vez,

descuido por parte del area comercial, ineficiencia de los vendedores, entre otros.

La finalidad de este trabajo de investigacion es alcanzar la maximizacion de ventas
motivo por el cual se ha dirigido hacia una demanda desatendida, la cual se determiné
por rutas y numéricamente cudl seria el total de clientes desatendidos, a continuacion,

se presentan los resultados obtenidos.
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Tabla 13 Demanda desatendida

RUTA 1
. #Clientes #Clientes
i Elztes atendidos | desatendidos
59 23 36 89 48 41

RUTA 4
. #Clientes #Clientes
e lEhifes atendidos desatendidos
128 80 48 38 21 17
RUTAS
. #Clientes #Clientes
G atendidos | desatendidos
Total 27 12 15 15 20
RUTA 7 RUTA 8
. #Clientes #Clientes . #Clientes #Clientes
i Gl atendidos | desatendidos SIS atendidos desatendidos
Total 94 48 46 Total 47 12 35

RUTA 10

#Clientes
desatendidos

#Clientes

#Clientes atendidos

Fuente: Guzzper Cia. Ltda.
Elaborado por: Guerrero, K. Guzman, S.

Al mercado que estara dirigida la maximizacion de ventas es aquel que presenta
demanda desatendida, ya que esta establecida y ahorraria costos de investigacion de
mercados. Por otro lado, se analizd una primera opcion que estuvo definida en la
creacion de una tienda en un centro comercial, de exclusivamente la marca Guzzper,
sin embargo, esta opcién fue la menos viable debido a que los costos en los que habia
que incurrir eran mucho mas altos versus la potencializacién de la linea productiva
subutilizada con la que cuenta actualmente la empresa, en la cual estard basada la
planeacion financiera y los requerimientos necesarios para esta implementacion

buscando potencializar ventas en los clientes desatendidos.
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CAPITULO 3. FUENTES DE FINANCIAMIENTO,
POLITICAS DE CRECIMIENTO Y PROYECCION DE

ESTADOS FINANCIEROS

3.1 Analisis financiero histoérico

Para realizar un andlisis financiero historico de Guzzper se tomard en cuenta
indicadores que arrojen resultados que seran considerados para la aplicacion y
propuesta de una planeacion financiera, al ser un analisis que viene desde lo pasado
hacia un futuro proyectado, los datos seran tomados de los estados financieros del afio

2018 proporcionados por la empresa. (Anexo C; Anexo D.)

3.1.1 Razon de liquidez

Férmula

Activos Corrientes

Liquidez =
tquidez Pasivos Corrientes
Liquidez = $24.3504,72
Uz = e 0 293,40

Liquidez = $ 4,25
Interpretacion

Guzzper cuenta con una liquidez corriente aceptable, lo que le permite cumplir con sus

obligaciones al corto plazo

3.1.2 Razon rapida o prueba acida

Férmula

Activos corrientes — Inventarios

Prueba acida = - -
Pasivos corrientes

$243.504,72 — $105.548,10
$57.293,40

Prueba acida =
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Prueba 4cida = $ 2,40

Interpretacion

Al ser el caso de una industria manufacturera que mantiene inventarios tanto de
productos terminados como de productos en proceso, se procedié a aplicar la prueba
acida que determina con mayor precision la liquidez corriente sin considerar los
inventarios que de cierta manera evita determinar la realidad de liquidez. La razon de
prueba &cida dio como resultado $2,40 lo que significa que puede hacer frente a sus

obligaciones al corto plazo.

3.1.3 Rotacién de inventarios

Férmula

Costo de ventas

Rotacidon de inventarios = -
Inventarios

1'016.244,30

R s : 1 =
otacion de inventarios 105.548,10

Rotacion de inventarios = 9,63

Interpretacion

La organizacion tiene una rotacion de inventarios de 9,63 veces aproximadamente en
el afo, este indice se considera alto segun la experiencia y el criterio de la empresa,

sin embargo, esta dentro de los parametros ya que se trata de una industria de moda.

3.1.4 Periodo promedio de cobro

Formula

Cuentas por cobrar

Ventas anuales
365

Periodo promedio de cobro =

102.852,12

1'421.371,07
365

Periodo promedio de cobro =
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Periodo promedio de cobro = 26 dias

Interpretacion

Segun las politicas de cobro establecidas por Guzzper el plazo otorgado a clientes es
de 30 dias, lo que tiene relacion directa con el indice analizado, lo que significa que la

empresa no tiene problemas en cuanto a sus cuentas por cobrar.

3.1.5 Rendimiento sobre los activos totales (ROA)

Férmula

Ganancias disponibles para los accionistas comunes
Total de activos

ROA =

A 247.151,77
 466.487,63

ROA = 0,53

Interpretacion

El ROA calculado interpreta que la empresa esta siendo eficiente al momento de gestar

las utilidades sobre sus activos disponibles, esto basado en el criterio y experiencia de

los directivos.

3.1.6 Periodo promedio de pago

Formula

Cuentas por pagar

Compras anuales
365

Periodo promedio de pago =

- o _38.452,12
SHOTO Prometiv CE PALd = §55.252,12

365

Periodo promedio de pago = 16,41 dias
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Interpretacion

El periodo promedio de pago calculado demuestra que Guzzper como minimo tiene

16 dias para cancelar las compras realizadas a sus proveedores.

3.1.7 Rotacién de activos totales

Férmula

Ventas
Total de activos

Rotacidén de activos totales =

1'421.371,07

otacion de activos totales 466487;63

Rotacion de activos totales = 3,04

Interpretacion

Guzzper esta siendo lo suficientemente eficiente para generar ventas en base a su total

de activos con los que cuenta, segun la percepcion y experiencia de la empresa.

3.1.8 indice de endeudamiento

Férmula

Total pasivos

Endeudamiento = -
Total activos
Endeudamiento = 57.293,40
ndeudamiento = 266.487 63

Endeudamiento = 0,12

Interpretacion

Con el indice de endeudamiento se puede decir que, la empresa Guzzper mantiene tan

solo el 12% de sus activos totales financiados por el total de sus pasivos.
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3.1.9 Retorno sobre el patrimonio (ROE)

Férmula

Ganancias disponibles para los accionistas comunes

ROE = - :
Patrimonio

247.151,77

ROE = 5865693

ROE = 0,91

Interpretacion

El retorno de capital de la empresa es aceptable, debido a que los directivos segun su

experiencia y criterio, los accionistas mantienen ganancias sobre sus acciones

invertidas.

3.1.10 Margen de utilidad bruta

Férmula

Utilidad bruta en ventas

M tilidad bruta =
argen utilidad bruta Ventas
y dlidad bruta = 405.126,77
argen utilidad bruta = 3757371 07

Margen utilidad bruta = 0,29

Interpretacion

El margen de utilidad bruta de Guzzper se interpreta que sus costos estan siendo

rentables frente a las ventas.

3.1.11 Margen de utilidad neta

Férmula

Utilidad Neta

Margen de utilidad neta =
Ventas
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247.151.77

Margen de utilidad neta = 142137107

Margen de utilidad neta = 0,17
Interpretacion

Guzzper tiene el 17% de ganancias después de pagar sus costos y gastos ademas de
que no mantiene gastos financieros ni intereses ya que no mantiene ninguna deuda, lo

que significa que la empresa esté siendo rentable y con un futuro prometedor.

3.2 Planeacién Financiera

Una planeacion financiera sugerida al corto plazo, requiere un breve analisis financiero
historico, en el cual refleje la situacion actual de la organizacién con la finalidad de
saber si la empresa estd en condiciones ya sea de crecer o de mejorar para su

recuperacion.

En el caso de Guzzper se pudo determinar el estado actual de la empresa; el objetivo
de la planeacion financiera propuesta es, maximizar las ventas, ventas que estan siendo
dirigidas a la demanda desatendida ya calculada por la organizacion, a través del
funcionamiento de una nueva linea de produccién que en la actualidad estaba siendo

subutilizada.

El andlisis financiero histérico indica que la empresa estd en condiciones de
incrementar sus ventas. A continuacién, se aplicara tasas de crecimiento, estados
financieros proforma, los requerimientos en activos y en financiamiento, ademas un
breve analisis de las fuentes que serviran de apalancamiento para los requerimientos y

la maximizacion de ventas, de la cual se escogera la mejor opcion.

3.2.1 Tasa de crecimiento interna y tasa de crecimiento sostenible

Para el calculo de la tasa de crecimiento tanto interna como sostenible, se debe
considerar el indice de razon de reinversion que tiene como base la razon de pago de
dividendos v y la utilidad neta, ademas el nimero de socios que constan en el acta de
constitucién de la empresa, informacion obtenida de la Superintendencia de

Compaiiias, Valores y Seguros, todo esto referente al afio 2018.
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Razoén de reinversion (b)

_ Utilidades Retenidas
~ Utilidad Neta

_ 76.617,05
~ 247.151,77

b =0,31

3.2.1.1 Tasa de crecimiento interna

ROA x razon de reinversion

Tasa de crecimiento interna = - - —
1 — ROA x razon de reinversion

o o int _ ROAxbD
asa de crecimiento interna = ———5
e AT _0,53x0,31
asa de crecimiento interna = 3— ="y

Tasa de crecimiento interna = 0,1966

Guzzper actualmente tiene una tasa de crecimiento interna del 19,66%, lo que significa
que es su capacidad maxima de crecimiento sin necesidad, de recurrir a financiamiento
externo.

3.2.1.2 Tasa de crecimiento sostenible

ROE x razén de reinversion

Tasa de crecimiento sotenible = - - —
1 — ROE x razén de reinversion

e —_— cenible — ROE xb
asa de crecimiento sostenible = -——5——
o R conible — 0,91x0,31
asa de crecimiento sostenible = —— 091x0,31

Tasa de crecimiento sostenible = 0,3929

La tasa de crecimiento sostenible con la que actualmente cuenta Guzzper es del
39,29%, lo que significa que es su capacidad maxima de crecimiento sin recurrir a

financiamiento externo, manteniendo el indice de deuda constante.
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3.2.2 Requerimientos de activos y recursos

3.2.2.1 Requerimientos de activos

El incremento de ventas de Guzzper radica en dos elementos fundamentales, el
primero es la atencion de los mercados desatendidos y el segundo la inversion en
activos fijos (maquinaria y contratacion de personal). Se requiere aumentar la
produccion diaria de la empresa ya que en los afios 2017 y 2018 los niveles de
produccion diario limitan a la empresa de ofertar sus productos a todos sus clientes.

Con la informacién obtenida en el capitulo 2 se evidencio que del 100% de clientes a
nivel nacional que la empresa ha atendido durante los Gltimos 5 afios, en la actualidad

se atiende al 49,03%, lo que genera una demanda desatendida de un 50,97%.

Los motivos por los cuales se enfoca a la demanda desatendida actual que asciende al
50,97% del total de clientes, se debe a que la empresa esta trabajando al maximo de su
capacidad instalada, y no se encuentra en condiciones de receptar pedidos del

porcentaje restante.

llustracion 13 Atencién de clientes

Atencidn de clientes

= Clientes atendidos = Clientes desatendidos

Fuente: Guzzper Cia. Ltda.
Elaborado por: Guerrero, K. Guzman, S.

Guzzper cuenta con dos lineas productivas, de las cuales solamente una de ellas se
encuentra en actividad, con una produccion promedio diario de 185 pares. La linea

inactiva carece de maquinaria fundamental para poner en funcionamiento, por lo cual
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la empresa realiz6 cotizaciones de las maquinas que necesita para poner en

funcionamiento la misma.

Al contar con una linea de produccién incompleta e inactiva, que consta como recursos
subutilizados, la optimizacién de estos recursos lograria un mayor numero de pares

diarios producidos para contrarrestar dicha demanda no atendida.

La medida que la empresa busca implementar para aumentar sus ventas y asi atender
a sus clientes desatendidos, es realizar una inversion en maquinaria para las distintas
areas que requieren de mayor soporte productivo, ademas, se debe considerar el

personal que se necesitara para operar la nueva linea de produccion.

3.2.2.2 Maquinaria necesaria
Tabla 14 Maquinaria necesaria

Maquinas de costura 4 $ 8.300,00
Pantografo para suela 1 S 28.250,00
Magquina laser suelas 1S 9.982,50
Dobladilladora 1 S 10.000,00
Destalladora 1 S 4.500,00
TOTAL INVERSION $ 61.032,50

Fuente: Guzzper Cia. Ltda.
Elaborado por: Guerrero, K. Guzman, S.

Las cotizaciones de la maquinaria estan dadas en precio DDP de importacion y son

importadas desde Italia, Brasil y China.

La segunda linea productiva requiere de 8 maquinas y 8 operarios capacitados para
empezar a operar. La maquinaria de costura serd de refuerzo para la actual linea

productiva para optimizar el cuello de botella en esa area.

De igual manera se requiere de maquinaria para dar el terminado a la suela natural, ya
que como se analizé anteriormente, los productos de mayor venta son los que estan
elaborados con planta de cuero, para lo cual para el afio actual la empresa coordino
con el departamento de desarrollo la creacién de nuevos productos enfocados en dar

un mejor acabado en la planta.
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La méquina dobladilladora y la destalladora son de suma importancia en la zona de
destallado y doblado ya que si bien son procesos que van de la mano con costura, el

hacerlos de manera manual se convertiran en nuevos cuellos de botella en produccion.

Los requerimientos de inversion de la empresa estan enfocados netamente en subir la
productividad de 185 a 370 pares diarios, para atender la demanda deseada. A
continuacioén, se realizard un estudio minucioso de los gastos, necesidades de
financiamiento, incremento en los costos de produccion y néminas de personal y

vendedores que implican la nueva ampliacion del area productiva.

3.2.2.3 Requerimiento de recursos

Para el requerimiento de recursos de la empresa es importante establecer las
necesidades que la empresa desea atender, para ello, se definira por orden jerarquico

las necesidades de la empresa.

Guzzper tiene como objetivo para el afio actual generar mayor nimero de pares diarios
producidos, para lograrlo la empresa debera realizar una inversién que va desde, la
adecuacion de la infraestructura, importacion de maquinaria y contratacion de personal

todo ello para contribuir a la meta deseada.

Previo al analisis de requerimiento de recursos, es importante determinar los montos
totales a invertir para el crecimiento proyectado, para ello la empresa realiz6
cotizaciones con distintas empresas locales para determinar cual es la opcién mas
factible.

Tabla 15 Cotizacion de recursos

Arquitecto Ismael Carpio $ 1.100,00
Oficiales (4) $ 1.400,00
Materiales de construccion $ 2.300,00
Técnico eléctrico $ 400,00
Materiales, cableado, instalaciones $ 330,00
TOTAL $ 5.530,00

Fuente: Guzzper Cia. Ltda.
Elaborado por: Guerrero, K. Guzman, S.
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La cotizacién mas conveniente para la empresa fue realizada por el arquitecto Ismael
Carpio quien sera el encargado de la adecuacién del espacio fisico, ya que es de suma

importancia tener listo el lugar donde se ubicara la maquinaria y el personal.

Con la cotizacién obtenida de la adecuacion de las instalaciones, se suman los valores

correspondientes al punto 3.2.2 de la maquinaria necesaria para la linea productiva.

Una vez adecuado el espacio fisico, con la maquinaria instalada y lista para ser
operada, se requiere de 8 trabajadores a tiempo completo, a los cuales se asigno los

mismos rubros monetarios de los actuales operarios.

Se pretende estimar los valores correspondientes a gastos operativos mensuales y

anuales, que la empresa necesitara a lo largo del presente afio.

La empresa requiere de trabajadores capacitados, por lo tanto, antes de iniciar sus

actividades, los mismos son capacitados previo a la realizacion de sus actividades.

Para la atencion de las rutas lejanas, se requiere del soporte de 2 vendedores a quienes

se les asignd los mismos rubros monetarios de los vendedores actuales.

Tabla 16 Cotizacion de mano de obra

Actvidad # Trabajadores| Sueldo Uniario| Total sekdos mensua Aporte personal | Total Neto oe sueldos| X1l Seldo | XIV Sueldo | Aporte Patronal | Total sueldos anual
Aparadores (cosur) 55 400 2500018 22839 203738(8 22500018 MO w0
Trabajador uelas s 400]$ LT ] irae|s  4000($ MO M58 518321
Trabejador maguina laser 4§ 4500]$ LT ] irae|s 4000 W0|S w58 518321
Trabajador maguina destallado 4§ 5000|$ 00§ 458 B2T5($ 50000[$ B0 B8 638201
TOTAL 85 L8000($ 3600018 %8 35088 36500018 LR00)S  ALN|S 2R

Fuente: Guzzper Cia. Ltda.
Elaborado por: Guerrero, K. Guzman, S.

Por ultimo, los requerimientos de materia prima se estimaran en relacion al nimero de

pares que los nuevos vendedores receptaran de los nuevos pedidos en las distintas

rutas.
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Los requerimientos de capital que la empresa necesitard para poner en marcha la

segunda linea productiva son los siguientes.

Tabla 17 Requerimientos de ampliacién

Adecuacion de infraestructua. $ 5.530,00
Magquinaria $ 61.032,50
Mano de Obra $ 45.288,47
Necesidad de Materia Prima $ 37.109,50
TOTAL REQUERIMIENTOS $148.960,47

Fuente: Guzzper Cia. Ltda.
Elaborado por: Guerrero, K. Guzman, S.

La inversion total que necesitara Guzzper para poner en marcha su proyecto es de
$148.960,47 dato con el cual la empresa analizara la mejor opcion para su

financiamiento.

3.2.3 Requerimientos de financiamiento externo

En el caso de que la organizacion no esté en capacidad de cubrir los requerimientos
con recursos propios recurrira al financiamiento externo, para el cual buscara la mejor
opcidén de financiamiento, lo que le ayudara a cubrir la inversién en activos, pagos a
proveedores, compras de materiales, costos de produccién, ademas, los gastos

incurridos en el giro del negocio.

3.2.4 Construccion estados proforma

3.2.4.1 Prondstico de ventas

Guzzper en la actualidad cuenta con una produccion diaria de 185 pares y la
implementacién de la nueva linea hara que su produccién aumente en un 40%
aproximadamente, esto debido a que se trata de una linea productiva que ampliara la
capacidad actual, para el pronostico de ventas total de pares vendidos al afio
proyectado se considerd la matriz BCG determinada en el Capitulo 2, y la capacidad

instalada proyectada de la cual se calculd en base a los siguientes datos:
Capacidad instalada proyectada: 185 + (185 x 40%) = 259 pares
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Capacidad instalada diaria proyectada: 259 pares

Total nimero de dias de produccién al mes: 22 dias
Capacidad instalada proyectada al mes: 5698 pares
Total de meses proyectados a un afio: 12 meses
Capacidad anual instalada total proyectada: 68376 pares

Ademas, para determinar las tasas de crecimiento por cada una de las lineas de
productos, se recurrio a la experiencia y percepcién de incremento segun el criterio del
duefio de la empresa, ya que cuenta con la experiencia necesaria, y consiguiente a esto
estard proyectada en base a la demanda desatendida planteada en el capitulo 2, para

determinar los posibles porcentajes de crecimiento de cada una de las lineas.

A continuacion, se detalla el crecimiento porcentual proyectado por cada una de las
lineas, teniendo como base los pares vendidos en el afio 2018, ademas, se presenta

dividida segun los cuadrantes de la matriz BCG.
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Linea estrella

Tabla 18 Proyeccion de crecimiento - linea estrella

JHONSON 6551 55% 3603,05 10154 | Estrella
MURPHY 1976 45% 889,2 2865 | Estrella
AG 1743 40% 697,2 2440 | Estrella
AGC 1640 50% 820 2460 | Estrella
KEVIN 1608 50% 804 2412 | Estrella
MC

GREGOR 1601 45% 720,45 2321 | Estrella
CRISTAL 1099 35% 384,65 1484 | Estrella

Fuente: Guzzper Cia. Ltda.
Elaborado por: Guerrero, K. Guzman, S.



Tabla 19 Prondstico de ventas - linea estrella

Fuente: Guzzper Cia. Ltda.
Elaborado por: Guerrero, K. Guzméan, S.

Linea de producto AG AGC  CRISTAL JHONSON KEVIN MC GREGOR MURPHY

Ventas en unidades 2440 2460 1484 10154 2412 2321 2865
. $ $ $ $ $

(x)Precio de venta $ 4350| 4350 34.00 45,00 4000 | $ 4350 | 4500

() Ventasen $ $  106.140,00 | $107.010,00 | $50.456.00 | $456.930.00 | $96.480.00 | $100.963,50 | $128.925,00

Total Ventas unidades estrella 24136

Total Ventas $ producto estrella | $ 1.046.904,50

75



Linea interrogante

Tabla 20 Proyeccidn de crecimiento - linea interrogante

VERSAGE 1030 40% 412 1442 | Interrogacion
DALIA 102 200% 204 306 | Interrogacion
VILLA 412 150% 618 1030 | Interrogacion
BOTIN KC 291 90% 261,9 553 | Interrogacion
AZUCENA 84 300% 252 336 | Interrogacion
BEGONIA 66 400% 264 330 | Interrogacién
SABELI 1676 100% 1676 3352 | Interrogacion
CATLEYA 59 300% 177 236 | Interrogacion
BROOKLIN 54 400% 216 270 | Interrogacion
NAUTICA 27 300% 81 108 | Interrogacion
PT 18 300% 54 72 | Interrogacion

Fuente: Guzzper Cia. Ltda.
Elaborado por: Guerrero, K. Guzman, S.



Tabla 21 Proyeccion de ventas - linea interrogante

Linea de producto AZUCENA BEGONIA BOTINKC BROOKLYN CATLEYA DALIA KC NAUTICA PT SABELI VERSAGE VILLA
Ventas en unidades 336 330 553 270 236 306 3762 108 72 3352 1442 1030
(x)Precio de venta $ 3400/ $  4500|$ 4800|$  4000|$ 4500|$ 4350|$  4350|$ 40008 45001$  4000|$ 4500]|$ 48,00
(=)Ventasen $ $ 11.424,00 | $ 14.850,00 | $26.544,00| $ 10.800,00 | $10.620,00 | $ 13.311,00| $163.647,00 | $ 4.320,00|$  3.240,00 | $134.080,00 | $64.890,00 | $49.440,00
Total Ventas unidades interroga 11797

Total Ventas $ product. Interrog{ $  507.166,00

Fuente: Guzzper Cia. Ltda.
Elaborado por: Guerrero, K. Guzméan, S.



Lineas Vaca

Tabla 22 Proyeccion de crecimiento - linea vaca

LONDRES 157 200% 314 471 | Vaca
FERRAGAMO 444 35% 155,4 599 | Vaca
DMC 1034 65% 672,1 1706 | Vaca
VZ 467 50% 233,5 701 | Vaca
SQUASH 613 60% 367,8 981 | Vaca
SEVILHA/SISTEM 361 40% 144,4 505 | Vaca
BJ 309 60% 185,4 494 | Vaca
ALDO 517 50% 258,5 776 | Vaca
RODEIO 50 100% 50 100 | Vaca

Fuente: Guzzper Cia. Ltda.

Elaborado por: Guerrero, K. Guzman, S.
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Tabla 23 Prondstico de ventas - linea vaca

Fuente: Guzzper Cia. Ltda.
Elaborado por: Guerrero, K. Guzman, S.

Linea de producto ADRIANO ALPAR BRUXEL PRAYANO WA
Ventas en unidades 117 210 42 52 147
(X)Precio de venta $ 4350 $ 48,000 $ 4350| $ 40,000 $ 45,00
(=) Ventasen $ $ 5.089,50 | $10.080,00 | $1.827,00 | $ 2.080,00| $6.615,00
Total Ventas unidades vaca 568

Total Ventas $ linea vaca $ 25.691,50
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Lineas Perro

Tabla 24 Proyeccion de crecimiento - linea perro

ADRIANO 90 30% 27 117 | Perro
PRAYANO 43 20% 8,6 52 | Perro
WA 98 50% 49 147 | Perro
ALPAR 105 100% 105 210 | Perro
BRUXEL 14 200% 28 42 | Perro

Fuente: Guzzper Cia. Ltda.
Elaborado por: Guerrero, K. Guzman, S.
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Tabla 25 Prondstico de ventas - linea perro

Linea de producto ALDO BJ DMC FERRAGAMC LONDRES RODEIO  SEVILHA  SQUASH VZ
Ventas en unidades 776 494 1706 599 471 100 505 981 701
(X)Precio de venta $ 4150 $ 4650 $ 4350($  4350|$ 4000/ %  4800($  4350|$ 3400|$ 43,50
(=)Ventasen $ $ 32.204,00 | $ 22.971,00 | $74.211,00 | $ 26.056,50 | $18.840,00 | $ 4.800,00 | $ 21.967,50 | $33.354,00 | $  30.493,50
Total Ventas unidades perro 6333

Total Ventas $ lineas perro $  264.897,50

Fuente: Guzzper Cia. Ltda.
Elaborado por: Guerrero, K. Guzman, S.



Una vez determinados los porcentajes de crecimiento por cada una de las lineas con
sus respectivos prondsticos, se pudo determinar el total de ingresos por ventas
proyectados para el afio 2019, asi tambien, como el total de pares que se venderan para
el afio proyectado, dicha informacion se detalla a continuacion y servira para la

proyeccion de estados financieros.

Tabla 26 Ventas en unidades y en ddlares proyectadas

42834
$ 1.844.659,50

Fuente: Guzzper Cia. Ltda.
Elaborado por: Guerrero, K. Guzman, S.

A manera de conclusion se puede determinar que la capacidad instalada proyectada
del 100% cumpliria de 68376 pares, sin embargo, los pares a vender proyectados
cumplirian el 62,65% aproximadamente de su capacidad, lo que significa que es de
beneficio la implementacion de la nueva planta productiva ya que estaria siendo

eficiente y la demanda desatendida estaria siendo cubierta.

Ademas, con el total de ventas proyectado se espera un incremento del 36%
aproximadamente, en comparativa con las ventas del afio 2018 que ascendieron a
27319 pares.

3.2.4.2 Estado de Resultados Proforma

El Estado de Pérdidas y Ganancias Proforma tendrd como base la proyeccion de ventas

calculadas en el punto anterior.
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Tabla 27 Estado de Resultados Proforma

Cuenta Subnivel  [Nivel

Ventas $1.844.659,50
Costo de ventas $1.286.305,02
Utilidad bruta en ventas $ 558.354,48
Gastos operativos $ 16.312,12
Depreciaciones activos fijos $2.586,23

Combustibles y lubricantes $3.343,58

Sueldos de administracion gerente y subgerente | $3.471,04

Servicios basicos $1.386,12

Utiles de ofina $ 285,15

Honorarios profesionales $4.700,00

Gastos servicios de seguridad $ 540,00

Utilidad operativa $ 542.042,36
Gastos financieros $ 165212
Provision de cuentas incobrables $1.652,12

Utilidad antes de trabajadores e impuestos $ 540.390,24
15% trabajadores $ 81.058,54
Utilidad antes de impuestos $ 459.331,70
25% Impuesto a la Renta $ 114.832,93
Utilidad del Ejercicio $ 344.498,78
Reinversion de Utilidades $ 295.622,24
Utilidad Neta $ 48.876,54

Fuente: Guzzper Cia. Ltda.
Elaborado por: Guerrero, K. Guzman, S.

3.2.4.3 Estado de Situacion Financiera Proforma

Para la construccién del Estado de Situacion Financiera Proforma se elaborara a través
del método critico, el cual consiste en fundamentar el aumento de ciertas cuentas en
funcién a las ventas y otras segun la percepcion de crecimiento esperado que se tendra

por la propia operacion de la empresa.

En primer lugar, se plantea un Estado de Situacion Financiera Proforma con la
necesidad de fondos requeridos, en el cual esta detallado cada una de las cuentas,
ademas, de adicionados los activos fijos requeridos y la utilidad del ejercicio que se
pretende alcanzar para la reinversion, teniendo como base el estado de situacion

financiera del afio base (afio 2018).
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Tabla 28 Requerimientos Financieros

Activo Total Proyectado $ 621.572,57
Pasivo Total Proyectado $ 57.293,40
P_atrlr_ngnlo Proyectado - Utilidad del $ 268.656.93
ejercicio

TOTAL REQUERIMIENTOS $-295.622,24

Fuente: Guzzper Cia. Ltda.
Elaborado por: Guerrero, K. Guzman, S.

Para la implementacion de la nueva planta productiva se requeriran de varios recursos,
dando como resultado una necesidad de fondos de $ 295.622,24; los cuales estaran
cubiertos por las utilidades generadas en el ejercicio, es decir, una porcion de la

utilidad neta proyectada del balance de resultados proforma, seré reinvertida.

A continuacion, se presenta el Estado de Situacion Proforma, en el cual se incluye la
utilidad neta reinvertida, la cual cubrira los requerimientos de la implementacion de la
nueva linea y las necesidades de fondos.
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Tabla 29 Estado de Situacion Financiera Proforma

Nombre Subnivel Nivel SubGrupo Grupo
ACTIVO $621.572,57
ACTIVO CORRIENTE CIRCULANTE $ 337.557,66
DISPONIBLE $ 52.049,52
Caja $ 13.072,75
Bancos $ 38.976,77
EXIGIBLE $140.907,24
Cuentas por cobrar clientes $140.907,24
REALIZABLE, INVENTARIOS $ 144.600,90
Inventarios de materia prima y suministros $ 137.405,45
Inventario productos terminados $ 6.852,95
Inventario productos en proceso $ 342,50
ACTIVOS FIJO $ 284.014,91
NO DEPRECIABLE $ 7.500,00
Terrenos $ 7.500,00
FIJOS DEPRECIABLES
DEPRECIABLE $276.514,91
Muebles y enseres $ 2.650,00
Depreciacion acumulada de muebles y enseres $ -1.998,12
Equipo de oficina $ 3.605,00
Depreciacion acumulada de equipo de oficina $ -2.652,15
Magquinaria y equipo $264.521,31
Depreciacion acumulada de maquinaria y equipo | $ -56.852,15
Naves $ 7.800,00
Depreciacion acumulada de naves $ -6.852,45
Vehiculos $ 28.000,00
Depreciacion acumulada de vehiculos $ -26.452,50
Equipo de computacion $ 7.745,85
Depreciacién acumulada equipo de computacién | $ -5.682,20
Repuestos $ 180,10
Hormas y troqueles $ 2.907,40
Depreciacion acumulada hormas y troqueles $ -2.258,15
Herramientas $ 1.021,17
Depreciacion acumulada de herramientas $ -700,20
Instalaciones planta y sistemas de alarma $ 500,00
Magquinaria de costura $ 8.300,00
Pantografo para suela $ 28.250,00
Magquina laser suelas $ 9.982,00
Dobladilladora $ 10.000,00
Destalladora $  4.500,00
PASIVOS $ 57.293,40
PASIVO CORRIENTE $ 57.293,40
PASIVO EXIGIBLE $ 57.293,40
Cuentas por pagar proveedores $ 38.452,12
Sueldos y salarios por pagar $ 14.301,94
Aporte personal por pagar $ 1.351,53
Aporte patronal por pagar $ 1.737,69
Servicios basicos por pagar $ 1.450,12
PATRIMONIO $564.279,17
Capital social $ 21.505,16 |$ 21.505,16 | $ 21.505,16
Resultados $542.774,01 | $ 542.774,01
Resultado de ejercicios anteriores $ 247.151,77
Utilidad del ejercicio - reinversion $295.622,24
PASIVO Y PATRIMONIO $621.572,57

Fuente: Guzzper Cia. Ltda.
Elaborado por: Guerrero, K. Guzman, S.
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3.2.4.4 Andlisis Financiero con los Estados Proforma

Indice rendimiento sobre los activos totales (ROA)

Férmula

Ganancias disponibles para los accionistas comunes

ROA =
0 Total de activos

A= 48.876,54
~ 621.572,57

ROA = 0,07
Interpretacion

El ROA calculado interpreta que baja en comparacion con el afio 2018, esto debido a

que una parte de las utilidades obtenidas en el ejercicio estan siendo reinvertidas.
indice de rotacion de activos totales

Férmula

Ventas

Rotacion de activos totales = -
Total de activos

1'844.659,50

Rotacién de activos totales =
otacion de activos totales 621.572,57

Rotacion de activos totales = 2,97
Interpretacion

El nuevo total de activos, permitira a Guzzper seguir siendo eficiente al momento de
generar ventas, lo que es un punto positivo, para la evaluacion de la estrategia de

implementacion de la nueva linea productiva.
indice de endeudamiento

Férmula

Total pasivos

Endeudamiento = ———
Total activos
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57.293,40

Endeudamiento = 621.572,57

Endeudamiento = 0,09

Interpretacion

Segun el indice de endeudamiento con datos proyectados, determina que tan solo el
9% de sus activos estan siendo financiados por los pasivos, es decir, al no recurrir a

financiamiento externo, permite a la empresa fortalecer sus activos.
indice de retorno sobre el patrimonio (ROE)

Férmula

ROE Ganancias disponibles para los accionistas comunes

Patrimonio

. 48.876,54
© 564.279,17

ROE = 0,08
Interpretacion

El ROE proyectado, da como resultado, que a pesar de que se reinvierta una parte de

la utilidad, los accionistas recibiran ganancias sobre sus acciones invertidas.

Iindice de margen de utilidad neta

Férmula
Utilidad Neta
Margen de utilidad neta = ———
Ventas
M de utilidad neta — 48.876,54
argen de utilidad neta = 1'844.659.50

Margen de utilidad neta = 0,0264
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Interpretacion

Se estima que Guzzper para el afio proyectado cuente con un margen de utilidad neta
del 2,64%, lo que significa, que, si existird ganancias después de aplicar la reinversion,

evitando la disminucion de gastos financieros, ya que no se requiere de ellos.

3.2.5 Fuentes de financiamiento internas

Guzzper tiene como normativa que la opcion de reinversion de utilidades se realizard
Unicamente cuando se requiera la adquisicion de maquinaria y equipos nuevos,

relacionados con el giro del negocio.

El total de requerimientos de activos y de recursos determinado en el punto anterior
ascendieron a $ 154.215,31; monto en el cual estarian cubiertas las necesidades de

implementacion de la nueva planta.

El monto requerido se financiard a través de recursos propios, justificados con la
reinversion de utilidades, ya que cuenta con $ 344.498,78 y los requerimientos
ascienden a $ 154.215,31; sin embargo, se toma la decision de reinvertir el 86% del
total de utilidad neta, para cubrir los costos, gastos e inversion de la nueva linea
productiva y el excedente sera destinado al area productiva actual y al area de
marketing para promocionar sus lineas de productos y acaparar la atencién de la

demanda desatendida.

El 14% restante de la utilidad neta, sera distribuido a sus diferentes socios, seglin cada

uno de sus porcentajes de participacion dentro de la empresa.

3.2.6 Fuentes de financiamiento externas

De momento las necesidades de financiamiento de Guzzper son cubiertas con la

reinversion de las utilidades, ya que se llegd a una decision unanime con los socios.

Para proyectos e inversiones futuras, cuando las necesidades sean mayores, o las
mismas no puedan ser cubiertas en su totalidad por la reinversion de utilidades, es

recomendable recurrir a fondos externos.
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La empresa en afios anteriores siempre ha optado por realizar préstamos a mediano y
corto plazo en el Banco Pichincha en donde mantiene una linea de crédito activa para

cuando la empresa requiera de fondos.

Los préstamos que la empresa ha realizado, fueron otorgados por el banco para realizar
compras de maquinaria, importacion de materia prima y ampliacion de la
infraestructura. Guzzper distribuye los porcentajes de financiamiento tanto externos

como internos para mantener un modelo de financiamiento ideal.

También se analiz6 la posibilidad de obtener financiamiento externo y se hizo una
comparacion de necesidades de fondos en dos entidades. La primera refiere al Banco
Pichincha y la segunda a la Corporacion Financiera Nacional (CFN); el siguiente
analisis contribuira con informacion que servira de gran ayuda para que Guzzper al
momento que requiera de fondos externos, tenga informacién acerca de cudl es la

mejor opcion.

Se tomo al Banco Pichincha por ser una institucién privada de gran reconocimiento y
confianza de sus clientes a nivel nacional, y por otro lado a la Corporacion Financiera
Nacional por ser una institucion publica que promueve el desarrollo de las industrias

y emprendimientos.

Los siguientes datos fueron proporcionados por los simuladores de los sitios web de
cada institucion; para ejemplificar, se hizo una simulacién de un préstamo bancario
con un monto de $ 154.216,00, a 36 meses plazo. Ahora bien, la diferencia de la tasa
de interés efectiva varia en 1,07% y de la sumatoria de las cuotas en $ 5.492,00;
resultando beneficioso la Corporacion Financiera Nacional, por el valor de sus
mensualidades menores y la carga financiera menor que la que ofrece el banco

Pichincha.
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Tabla 30 Comparativa de fuentes de financiamiento externo

Monto

Plazo meses

Tasa interes nominal
tasa interes efectiva
Valor cuota

carga financiera
Suma de las cuotas

$

$

154.216,00
36

9,76%
9,64%
$5.640,00
$23.204,34
179.322,35

$ 154.216,00
36

8,25%

8,57%
$5.344,00
$19.614,35
$173.830,35

Diferencia

$ 5.492,00

Fuente: Banco Pichincha. Corporacion Financiera Nacional.

Elaborado por: Guerrero, K. Guzman, S.

Para inversiones futuras donde la reinversion de las utilidades no sea viable ya sea por

falta de las mismas o por desacuerdo de los socios; para los proyectos en la empresa,

se tomard en cuenta a la Corporacién Financiera Nacional para hacer uso de sus

servicios, ya que es la que mas beneficios ofrece y con la entidad financiera que se

genera mayor ahorro en gastos financieros al corto plazo.
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CONCLUSIONES

Al finalizar el presente trabajo de titulacion se llego a determinar que la fabrica de
calzado ‘Guzzper Cia. Ltda.’, cuenta con un posicionamiento alto en el mercado tanto
local como nacional, esto se logro determinar gracias a la encuesta planteada en el
capitulo 2, en la cual, para el levantamiento de informacion para crear el perfil del
consumidor, se determind a través de encuestas y la determinacion del perfil del
consumidor se lo hizo a traves de entrevistas a profundidad dirigidas a los
comercializadores del calzado que produce Guzzper; este estudio se realiz6 con la
expectativa de determinar la existencia de una demanda que estuviera dispuesta a
comprar mayor cantidad de pares de zapatos, para ello se llevé a cabo el estudio de los
canales de distribucion en los cuales se determinaron por rutas y se pudo visualizar
qué clientes estan atendidos y cuales estan desatendidos, el mercado ya determinado
pero desatendido fue la mejor opcion para dirigir el incremento en ventas, ya que la
empresa cuenta con recursos productivos subutilizados, que podrian ser optimizados

para aumentar la produccion.

Basandose en las lineas de productos que actualmente se producen en la fabrica se
procedio a realizar un andlisis, fundamentandose en la matriz BCG, en la cual cada
cuadrante fue determinado segun la percepcion y crecimiento histérico de ventas,
llegando a tener como resultado las lineas estrella que son las que mas rentabilidad
aportan a la empresa, las lineas de interrogacién gque son lineas que estan en auge para
convertirse en estrellas, las lineas vaca y lineas perro son aquellas que mantienen sus
ventas, sin embargo existe un aporte considerable dentro de sus ventas, finalmente, a
través de este metodo se realizo una depuracion de las lineas obsoletas, que ya no
generan ningun tipo de beneficio para la empresa; cada cuadrante se potencializara

enfocado a la demanda desatendida.

Luego de definir los mercados a los cuales estaran dirigidas las ventas, se procedio a
implementar la herramienta de planeacion financiera, en la cual basandose en un
analisis financiero historico se demostrd que Guzzper, durante el Gltimo afio ha sido
una empresa solvente, liquida, y que puede invertir con fondos propios, sin recurrir a

financiamientos externos.

91



La planeacion financiera se elabor6 mediante los estados financieros proforma, que
fueron proyectados a través de los estados financieros propios de la empresa del afio
2018, en los cuales se aplicaron la precepcion y experiencia para su proyeccion,
ademas, que va de la mano con el prondstico de ventas en el cual se dio paso a realizar
una comparativa entre la capacidad instalada proyectada y el crecimiento de demanda
por parte de los mercados enfocados al crecimiento, lo cual dio como resultados

favorables para la empresa.

Se puede concluir que, Guzzper siendo una fabrica con amplia trayectoria en la
industria de calzado, tiene mercado al cual abastecer, implementando la nueva linea
productiva, para lo cual este trabajo de investigacion le serd de gran ayuda, ya que en
él, estan detallados los requerimientos necesarios para maximizar sus ventas,
considerando cada uno de sus costos que incurririan en el mismo, cabe recalcar que
los valores calculados en el presente trabajo, son cifras aproximadas basadas en un

estudio de datos actuales y proyectados.

Segun los estudios realizados en cuanto a proyeccion de datos, se puede determinar
que Guzzper podria esperar un crecimiento en sus ventas del 36% aproximadamente,
teniendo como base los datos del afio 2018, este crecimiento puede ser cubierto por
financiamiento propio, ya que cuenta con una tasa de crecimiento sostenible del
39,29%. Ademas, con la optimizacion de la nueva linea productiva la rentabilidad
sobre los activos sera del 7%, es decir, que cierta parte de la utilidad neta se reinvierte,
sin embargo, sigue siendo rentable; el margen de utilidad neta proyectado es de 2,64%
lo que representa una disminucion frente al afio 2018, considerando que se hard uso de

los rendimientos propios para financiarse.

En cuanto al andlisis comparativo entre el afio 2018 y el afio 2019 (proyectado), se
pudo determinar que los rendimientos sobre los activos fueron de 53% y 7%
respectivamente, dados en funcion de las ganancias disponibles para los socios, ya que

su disminucidn esté justificada con la reinversion de utilidades.

Por consiguiente, al comparar el retorno sobre el patrimonio, dio como resultado del
afio 2018 de 91% Yy para el afio 2019 (proyectado) de 8%, fundamentandose en que el

patrimonio aumenta de un afio a otro y las ganancias disponibles para los socios
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disminuyen, lo que significa que los accionistas contardn con ganancias sobre sus

acciones, después de la reinversion.
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ANEXOS

Anexo A. Guia para recolectar informacion mediante las entrevistas a profundidad

Entrevistas a profundidad a comercializadores

13

14.

15.

16.

17.

18.

19.

20.

. ¢ Qué busca usted al momento de elegir un proveedor de calzado?
Calidad, politicas de cobro, modelos, exclusividad, costumbre.

Exprese su opinion acerca del calzado ecuatoriano, especialmente del
calzado de cuero.

Por qué lo comercializa o no, que ventajas trae consigo el calzado nacional
¢Usted considera que la industria de calzado ecuatoriana presenta
innovacidn en sus procesos?

En cuanto a maquinaria, mano de obra, materia prima, calidad en los procesos.
¢Usted qué estudios o analisis realiza al calzado referente a los materiales
utilizados para su fabricacion

Analisis de proveniencia de las materias primas, color, tintes, preferencia entre
material sintético o natural.

¢ Cual es su opinion en torno a la comparacion del calzado nacional vs el
calzado importado? y cudl es la procedencia que primero se le viene a la
mente?

Pais del cual méas se importa calzado, diferencias entre el calzado como puede
ser los modelos, las hormas, colores, texturas, materiales.

¢Qué ventajas o desventajas encuentra en la negociacion del calzado
importado?

Politicas internas y externas.

¢Qué ventajas o desventajas encuentra en la negociacion del calzado
nacional?

Politicas internas y externas.

¢Al momento de asociarse con un proveedor que consideraciones cree que
tiene mayor relevancia?

Lo que mas peso tenga ya sea dentro de estandares de calidad, precio, modelos

o por fidelidad.
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21.

22.

23.

24.

¢Usted qué opina sobre el apoyo del gobierno hacia la industria
ecuatoriana del calzado?
Que beneficios se recibe por parte del gobierno por promover la industria

nacional, incentivos, exoneraciones, tasas de crédito bajas.

En cuanto a gustos y preferencia, ¢Qué calzado de cuero tiene mayor
acogida?

Hombre, mujer, nifio, nacional, importado.

El calzado nacional vs. el calzado importado, usted cree que con las
politicas manejadas tanto de manera interna (empresarial) como de
manera externa (politicas gubernamentales), ¢tienen una competencia
justa dentro del pais?

Si el calzado nacional, la innovacion, materiales estan a la par con el calzado
importado.

¢ Cuales son sus proyecciones de ventas en cuanto al calzado nacional?
Como se encuentra el mercado, posibilidad de crecimiento, poder adquisitivo

de las personas, aceptacion al calzado nacional.

Entrevistas a profundidad a comercializadores — vendedores

10.

11.

12.

¢ Cual es su opinion en torno a la venta de calzado de cuero?

Tiene acogida, en que época del afio se vende mas, cual es el mas vendido
hombre, mujer o nifio.

Podria mencionar, ;/Qué es lo que mas busca y espera el cliente al
momento de adquirir calzado?

Textura, color, modelo, cordones, sin cordones, cuero sintético, cuero natural,
marca.

¢ Qué herramientas utiliza para lograr una venta de calzado?

Que modelos sugiere con mayor frecuencia a los clientes, detalles acerca de
cada calzado.

¢Usted conoce los rangos de precios que esta dispuesto a pagar el cliente
por un par de zapatos?

Rango de calzado de hombre, mujer y nifio, por accesorios, por modelos.

¢ Qué calzado prefiere el cliente (nacional o importado)?
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13. ¢ En qué época del afio se realiza mayor namero de venta de calzado?
Los motivos que llevan a que se vendan méas en esas épocas.

14. ¢ Qué factores usted cree que influyen en el cliente, al momento de escoger
un par de zapatos?
Modelo, color, precio, atencion, necesidad, vanidad, fidelidad a una tienda o
marca en especifico.
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Anexo B. Respuesta de entrevistas a profundidad

Respuestas a entrevistas a profundidad de comercializadores

25.

26.

¢ Qué busca usted al momento de elegir un proveedor de calzado?

Lec Coat

Nos enfocamos siempre en buscar proveedores que sean responsables con la
entrega de los pedidos que hacemos.

Realizamos una visita previa a sus fabricas y determinamos si las mismas son
aptas para la entrega de nuestros pedidos. Muchos de los fabricantes nos visitan
en el local y nos indican sus muestras, nos reunimos con mi hermano y
coincidimos en los gustos.

Nos preocupamos que los productos sean de alta calidad y hechos con cuero.
Trabajamos con pagos a 30 y 60 dias plazo.

Shoes América

Como empresa establecemos las relaciones comerciales con nuestros
proveedores poniendo en claro los estatutos y politicas de negociacion, en
términos de plazos de plago, exclusividad en los productos, manejo de marca
propia (Ponti) y lo mas importante la calidad en cada uno de los productos.
Indie

Indie es una tienda de calzado y conjuntos ubicado en Guayaquil.

1.- realizamos una seleccion de proveedores en el ecuador y en el exterior.

2. ofrecemos productos de calidad y moda especialmente.

3. calidad, pronta entrega, compromiso.

4. que se ajusten a nuestra politica de pagos para los proveedores nacionales

5. buen servicio y desarrollo continuo en sus productos.

Exprese su opinion acerca del calzado ecuatoriano, especialmente del
calzado de cuero.

Lec Coat

Nosotros trabajamos con calzado importado y también nacional, actualmente
nuestras importaciones son 50/50, es decir 50% nacional y 50% importado.

El producto nacional es facil de adquirir, existe mucha oferta y es bueno ya que
a nosotros como comercializadores nos interesa tener mas variedad y cercania

para adquirir.
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217.

Comercializamos marcas como ZARA, STRADIVARIUS, PAUL N BEAR,
nos dimos a conocer en el mercado por importar estas marcas y no las podemos
dejar de lado.

En calzado de dama solo vendemos calzado importado.

Shoes America

Se ha notado que las industrias con las cuales trabajamos han invertido mucho
en sus procesos productivos, importan materiales de Brasil o Colombia en que
en mi experiencia como fabricante son muy buenos, por supuesto existen
empresas que no renuevan sus lineas de productos y optan por quedarse en la
zona de confort sin afrontar a los futuras adversidades y cambios del mercado.
Comercializamos calzado ecuatoriano bajo nuestras exigencias, que los
mismos sean de calidad y cien por ciento cueros.

Indie

El calzado ecuatoriano ha tenido un notable repunte en los Gltimos afios, en lo
personal, no confidbamos en la calidad con los que eran fabricados, pero
cuando lo probamos por primera vez, tuvimos buenos niveles de venta. Aunque
cabe recalcar que el calzado deportivo fabricado en el exterior sigue como

pionero en el mercado

¢Usted considera que la industria de calzado ecuatoriana presenta
innovacion en sus procesos?}

Lec Coat

No estamos muy relacionados en la maquinaria que nuestros proveedores usan,
pero estamos conscientes que para entregarnos volimenes altos las empresas
deben fabricarlos con maquinaria y no artesanalmente.

En cuanto a la materia prima, nosotros vendemos Unicamente calzado
confeccionado con cuero.

Hasta el momento consideramos que las empresas ecuatorianas han hecho un
gran esfuerzo por competir con productos importados, esto se refleja en su
calidad. Por supuesto muchas de estas tienen a veces fallas de fabricacion, pero
cuando estas lo tienen los devolvemos.

Shoes America

La gran mayoria de empresas que yo conozco han invertido su capital en

renovacion de maquinaria para mejorar sus procesos, ahora como lo dije antes,
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28.

son los artesanos 0 empresas pequefias que se han quedado estancadas en su
nicho.

La mano de obra es dificil de conseguir en algunas areas como costura ya que
se requiere de gente con experiencia en la misma.

Pero en general se ha notado que la presencia de calzado ecuatoriano en demas
boutiques es mas requerida.

Indie

No estamos muy relacionados con los procesos de fabricacion, pero me
imagino que deben seguir un conjunto de lineamientos en su produccion para

fabricarlos bien.

¢Usted qué estudios o analisis realiza al calzado referente a los materiales
utilizados para su fabricacion

Lec Coat

Como mencione anteriormente, nuestro local se enfoca en comprar calzado
hecho 100% con cuero, la empresa que compramos mas voliumenes muchos de
sus insumos son importados desde Brasil y otros paises, entonces eso nos da
confianza en cuanto a su duracion.

Muchas de las veces somos nosotros quienes enviamos las muestras por fotos
o fisicas para que los fabricantes las puedan imitar, por lo general nos
preocupamos mucho en la moda ya que nuestro local es una tienda que vende
moda.

Shoes America

Primero que todo nos concentramos en hacer cumplir nuestras politicas y llegar
a un acuerdo con las politicas que las empresas nos imponen, entre ellos esta
realizar fichas técnicas con los materiales por cada producto que se requiere,
en la ficha se expresa el costo unitario y la serie del pedido que requerimos.
Por lo general en componentes internos, exigimos productos confortables y
coémodos.

En el exterior quesea de cuero, y a veces especificamos el cuero en especifico
de la curtiembre, por motivos de colores.

Indie

Indie se preocupa que sean materiales duraderos, de calidad, con gran gama de

colores, que sean de cuero, tela y que tengan apliques de buen gusto.
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29.

30.

¢ Cudl es su opinidn en torno a la comparacion del calzado nacional vs el
calzado importado y cudl es la procedencia que primero se le viene a la
mente?

Lec Coat

Nosotros importamos de Espafia y otros paises de Europa.

Y la diferencia entre estos radica en la calidad, el calzado importado impone
nuevas modas Yy estilos, y el calzado nacional son imitaciones, los productos de
ambos son de calidad, aunque los importados son hechos en su mayoria con
sintéticos y no en cuero como nacional.

Shoes America

Nuestra empresa importa el 80% de los productos, y el pais de los provienen
es Brasil.

La calidad es superior, sin desmerecer el calzado nacional, pero la sociedad
tiene muy bien identificado a marcas como ferraccini, sabeli, vizano, west
coast.

Indie

El calzado ecuatoriano es bueno, tiene muy buena calidad, aunque existe una
deficiencia en cuanto al confort, y variedad de plantas.

Clarks, desigual, magnani.

¢ Qué ventajas o desventajas encuentra en el calzado importado?

Lec Coat

Se paga altos impuestos como son los 6 ddlares por cada par de zapatos y el ad
valorem del 10%.

Las ventajas son que estos no vienen con fallas de produccién o son muy pocos
las que tienen estas caracteristicas.

Los volumenes de compra tienen que ser altos.

Los tiempos de entrega son largos.

No se pueden hacer reposiciones de modelos o tallas en pequefias medidas.
Los pagos tienen que ser hechos de contado.

Shoes America

La desventaja primordial es el tiempo de entrega, la reposicion de tallas y la
espera por nuevos desarrollos.

Pago de altos impuestos, aranceles.
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31.

32.

Indie
No encontramos desventajas en realidad, inicamente que las entregas y asuntos

de importacién hace que demore un poco.

¢ Qué ventajas o desventajas encuentra en el calzado nacional?

Lec Coat

Las ventajas son el plazo de pago, algunas ofrecen hasta 90 dias plazo.

Otras trabajan con un porcentaje de entrega y lo demaés a 60 dias.

Los tiempos de entrega son rapidos.

Si los productos tienen falla, se los puede devolver.

Las desventajas son que a veces los modelos que se piden no coinciden con las
muestras que se los pidio.

Los cueros a veces no son del mismo tono, o cambia la tonalidad en las series.
Existen fallas de fabricacion.

Shoes America

También los tiempos de entrega, no son muy tardios como con los importados,
pero muchas de las veces no se toman en serio las entregas e incurren con
multas.

Entre las ventajas se encuentra la distancia, la facilidad de negociacion, el
idioma, los productos, se puede desarrollar conjuntamente los modelos.

Indie

No encontramos inconformidades tampoco, Unicamente problemas de

fabricacion, que conforme ha pasado el tiempo estas han sido menores

¢Al momento de asociarse con un proveedor que consideraciones cree que
tiene mayor relevancia?

Lec Coat

Que los precios no sean alterados o elevados,

que la calidad de los mismos no sea alterada o fabricados con otros insumos.
Que los modelos que nosotros compramos no sean vendidos a los demas
locales en nuestra cuadra.

Shoes America

Primero la calidad, los precios, los tiempos de entrega, la cantidad de lineas de

productos. En ese orden en especifico.
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33.

34.

Indie
La calidad de los materiales, los precios que no sean muy elevados para poder

comercializar. Que estén a la vanguardia de la moda.

¢Usted qué opina sobre el apoyo del gobierno hacia la industria
ecuatoriana del calzado?

Lec Coat

Pienso que es buena, ya que eso fomenta que la economia del pais crezca,
aunque muchos locales se vieron en la necesidad de cerrar sus puertas ya que
no conseguian adquirir el calzado importado con mejores precios.

Esperamos que las tasas arancelarias se eliminen pronto.

Shoes America

Estoy totalmente de acuerdo con las politicas ecuatorianas en cuando cerrar la
economia de la industria ecuatoriana, pero considero que las empresas busquen
la internacionalizacién ya que las medidas de aranceles y demas no estaran
vigentes por siempre.

Indie

El apoyo del gobierno radica en la proteccion de las industrias, con las
salvaguardas, pero tengo entendido que estas estan a punto de concluir, con lo

que el calzado importado remonte de nuevo.

En cuanto a gustos y preferencia, ¢Qué calzado de cuero tiene mayor
acogida?

Lec Coat

El calzado de hombre es que tiene mayor acogida en nuestro local, ya que la
gran mayoria son provenientes de fabricantes ecuatorianos, solamente en
nuestra linea de mujer y afio traemos importado, pero el volumen de ventas no
es el mismo.

Shoes America

Para mis locales lo que tiene mayor rotacion es la marca vizano de vulcabrass.
(Brasil)

En segundo lugar, el calzado de hombre de cuero en carcas como sabeli,
demdcrata y Adriano.

Indie
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35.

36.

Trabajamos con calzado ecuatoriano y los fabrican con nuestra marca indie,
nuestro local vende Unicamente calzado ecuatoriano por ahora.

El calzado nacional vs. el calzado importado, usted cree que con las
politicas manejadas tanto de manera interna (empresarial) como de
manera externa (politicas gubernamentales), ¢tienen una competencia
justa dentro del pais?

Lec Coat

El mercado se vio en la obligacion de adquirir cada vez mas el calzado
nacional, aunque el calzado importado siempre fue el pionero, en lineas
deportivas y urbanas.

Las grandes marcas como adidas, nike, new balance o vans seran siempre las
lideres en su linea.

Pienso que el calzado ecuatoriano en especifico no se ha preocupado por la
comodidad en sus productos.

Shoes America

Actualmente se nota que el calzado nacional tiene muy buena acogida, esto
desde el punto de vista de mis locales. Se podria decir que el 35% de mis ventas
son de calzado ecuatoriano, y va en ascenso.

Indie

Para el caso de mi local, nosotros vendemos mas calzado ecuatoriano,
anteriormente importabamos desde estados Unicos y Europa.

¢ Cudles son sus proyecciones de ventas en cuanto al calzado nacional?

Lec Coat

Nosotros trabajamos con marca propia, y el prestigio de nuestro local nos ha
dado prestigio como marca comercial. Los fabricantes nos producen con
nuestra marca y pienso que es una gran fortaleza por nuestra parte.

Nuestro segmento de mercado adquiere zapatos de entre 65 a 90 ddlares, y no
existe una resistencia de las personas por el momento en cuanto al precio.
Shoes America

Nuestras proyecciones futuras son muy prometedoras, en referencia al afio
2018 puedo decir que el trabajar con calzado nacional, suprimira para el 2019
la importacion de un par de marcas internacionales.

Indie
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Nuestras expectativas son mayores para el afio 2019, este afio que esta por

culminar, tuvimos gran aceptacion de calzado ecuatoriano.

Respuestas a entrevistas a profundidad a comercializadores — vendedores

15.

16.

¢ Cudl es su opinidn en torno a la venta de calzado de cuero?

Lec Coat

Tiene muy buena acogida, la gente en zapato casual o de vestir siempre nos
pide que sea de cuero, muy poca gente tiene esa importancia en cuanto a los
productos con cuero. Las mujeres por lo general no se preocupan por los
componentes en cuanto estos se vean bien.

Los meses de mayor acogida son en fiestas de cuenca, el dia del padre, entrada
a clases y navidad, el dia de la madre y la época de los grados.

Shoes America

En este local tiene mucha acogida el calzado de cuero para hombre y mujer, no
vendemos mucho en sintético.

Indie

La gente pide mucho calzado de cuero, Unicamente en deportivo a veces los

piden y esos son de sintético.

Podria mencionar, ;/Qué es lo que mas busca y espera el cliente al
momento de adquirir calzado?

Lec Coat

Trabajamos con varios modelos, en cuanto a zapatos de vestir todos nos piden
que sean de cuero y comodos, los colores méas vendidos son el negro, la café
miel la café madera y a veces el azul.

Cuando llegan a nuestro local siempre nos piden que sean brasileros. Pero les
explicamos que los que vendemos son las réplicas y fabricados con los mismos
materiales.

Shoes America

Hombres y mujeres buscan comodidad, buen disefio y precio.

Indie

Las damas piden calzado confortable y de moda. De igual manera los hombres.
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17.

18.

19.

¢ Qué herramientas utiliza para lograr una venta de calzado?

Lec Coat

Escuchamos la exigencia del cliente, si este desea para vestir, de terno o de un
estilo tenis.

Por lo general se vende un poco mas de zapatos tenis o casual-urbano.
Sugerimos nuestras nuevas colecciones, dependiendo los que estan de oferta o
cuando sabemos que llegara nueva mercaderia.

Shoes America

Damos siempre un buen servicio, ofrecemos nuestras lineas de productos
dependiendo de lo que busca el cliente.

Indie

Primero notamos en lo que esta interesado el cliente, le damos siempre un buen

servicio y abrimos nuestro catalogo de productos.

¢Usted conoce los rangos de precios que esta dispuesto a pagar el cliente
por un par de zapatos?

Lec Coat

En cuanto a calzado de mujer, los rangos de precios estan en 50 los bajos y 65
los botines.

De hombre los nacionales estan entre 75 y 85 ddlares.

Los importados estan entre 90 a 110 a veces.

Shoes America

Nuestros precios van de 50 a 150 dolares tanto en hombre como mujer.

Indie

Nuestros precios van desde 65 a 180 dolares, dependiendo de la temporada

ofrecemos descuentos y cupones.

¢ Qué calzado prefiere el cliente (nacional o importado)?
Lec Coat

Cuando nos vienen a comprar nos piden modelos en especifico.
Otros se preocupan de la marca.

Otros les importa de los materiales.

Y algunos no les importa de la procedencia en cuanto se vean bien.

107



20.

21.

Shoes America

Importado, aunque un cierto numero se les son indiferente.

Indie

En nuestra tienda se les es indiferente si el producto es nacional o importado.
¢En qué época del afio se realiza mayor niumero de venta de calzado?
Lec Coat

En entrada a clases y navidad.

Shoes America

En navidad, dia de la madre, dia del padre y entrada a clases.

Indie

En navidad, dia de la madre, dia del padre y entrada a clases.

¢ Qué factores usted cree que influyen en el cliente, al momento de escoger
un par de zapatos?

Lec Coat

El modelo y el color.

Siempre existe la vanidad de estar a la moda y comprar lo que les quede bien.
Shoes America

Siempre buscan por el color los hombres, disefios de internet, y las mujeres que
sean comodos y de moda.

Indie

Nos preguntan por modelos que ven en las redes sociales, colores y disefios

nuevos.
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Anexo C. Balance de Pérdidas y Ganancias, Guzzper Cia. Ltda. 2018

GUZZPER CIA. LTDA.
BALANCE DE PERDIDAS Y GANANCIAS
DEL 01 DE ENERO DE 2018 AL 31 DE DICIEMBRE DE 2018

Codigo Nombre Movimiento SubNivel Nivel SubGrupo Grupo

4.01.00.00.000 INGRESOS 1.421.371,07] 1.421.371,07

4.01.01.00.000 OPERACIONALES 1.421.371,07

4.01.01.01.000 VENTAS 1.421.371,07

4.01.01.01.001 VENTAS MENSUALES CON FACTURA 1.416.555,57

4.01.01.01.005 TRANSPORTE EN VENTAS 4815,5
COSTO EN VENTAS: 1.016.244,30] 1.016.244,30] 1.016.244,30] 1.016.244,30] 1.016.244,30
UTILIDAD BRUTA EN VENTAS: 405.126,77]  405.126,77]  405.126,77] 405.126,77] 405.126,77

5.03.00.00.000 GASTOS DE OPERACION 17.437,70]  17.437,70

5.03.01.00.000 GASTOS DE OPERACION 17.437,70

5.03.01.01.000 GASTOS - VENTAS - 4.869,23

5.03.01.01.009 COMBUSTIBLES Y LUBRICANTES 245852

5.03.01.01.011 DEPRECIACION VEHICULOS 2.410,71

5.03.01.02.000 GASTOS DE ADMINISTRACION 10.916,35

5.03.01.02.002 SUELDOS ADMINISTRACION GERENTE YSUB- 3.471,04

5.03.01.02.004 AGUA Y TELEFONOS- ETAPA- 640

5.03.01.02.005 UTILES DE OFICINA 285,15

5.03.01.02.006 HONORARIOS PROFESIONALES 3600,00

5.03.01.02.009 DEPRECIACION EQUIPO DE OFICINA 90,00

5.03.01.02.010 DEPRECIACION EQUIPO DE COMPUTO 80,52

5.03.01.02.013 DEPRECIACION DE MUEB Y ENSERES 5,00

5.03.01.02.014 VIATICOS Y COMISIONES ADMINISTRACION 1458,52

5.03.01.02.016 GASTOS SERVICIOS DE SEGURIDAD 540

5.03.01.02.019 ETAPATELECOM SERVICIOS 294

5.03.01.02.020 GASTO TELEFONIA CELULAR 452,12

5.03.01.03.000 GASTOS FINANCIEROS 1.652,12]

5.03.01.03.004 RESERVA PARA CTAS INCOBRABLES 1652,12
UTILIDAD OPERACIONAL: 387.689,05| 387.689,07] 387.689,07] 387.689,07] 387.689,07
(-) 15% TRABAJADORES 58153,36
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 329.535,69] 32953571] 32953571 32953571 329535,71
25% IMPUESTO A LA RENTA 82.383,92

3.01.03.01.001 UTILIDAD NETA 247.151,77]  247151,77]  247151,77]  247151,77]  247151,77

SR. ENRIQUE GUZMAN F.
GERENTE

ECON. JOSE TINIZHANAY S.
CONTADOR
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Anexo D. Balance de Situacion Financiera, Guzzper Cia. Ltda. 2018

GUZZPER CIA. LTDA.
BALANCE GENERAL
AL 31 DE DICIEMBRE DE 2018

Codigo Nombre Movimiento ]SubNiveI ]Nivel ]SubGrupo Grupo
1.00.00.00.000 __ |ACTIVO 466.487,63
1.01.00.00.000 _ |ACTIVO CORRIENTE CIRCULANTE 243.504,72
1.01.01.00.000 _ |DISPONIBLE
1.01.01.01.000 _|CAJA 9.542,15
1.01.01.01.001 _ |CAJA GENERAL 9.542,15
1.01.01.02.000 _ |[BANCOS 28.450,20]
1.01.01.02.002 __ |BANCOS CTAS CORRIENTES 28.450,20
1.01.01.02.003 _ |BANCOS TARJETAS DE CREDITOS AMERICAN EXPH 0
1.01.03.00.000 _ |EXIGIBLE 99.964,27
1.01.03.01.000 _|CUENTAS POR COBRAR CLIENTES 102.852,12)]
1.01.03.01.001 _ |CLIENTES NACIONALES 102.852,12
1.01.03.03.000 _ |PROVISION PARA INCOBRABLES -8.152,15]
1.01.03.03.001 __ |PROVISION PARA CTAS INCOBRABLES -8.152,15
1.01.03.06.000 |CUENTAS DEL FISCO 5.264,30]
1.01.03.06.006 _|CREDITO FISCAL IMPUESTO A LA RENTA 4752,15
1.01.03.06.007 _|CREDITO FISCAL IVA 512,15
1.01.04.00.000 _ |REALIZABLE, INVENTARIOS 105.548,10
1.01.04.01.000 _[INVENTARIO DE MAT. Y SUM. 100.295,95|
1.01.04.01.005 __[INVENTARIO DE M.P. Y SUM. 100.295,95
1.01.04.04.000 _ |INVENTARIO DE P.T. 5.002,15]
1.01.04.04.001 __|[INV. DE PROD. TERM. 5.002,15
1.01.04.02.000 __[INVENTARIO PRODUCTOS EN PROCESO 250,00
1.01.04.02.001 _ |PRODUCTOS EN PROCESO 250,00
1.02.00.00.000 _ |FIJO
1.02.01.00.000 __|NO DEPRECIABLE 7.500,00
1.02.01.01.000 __|FIJOS NO DEPRECIABLES [ 7.500,00]
1.02.01.01.001 _ |TERRENOS 7.500,00|
1.02.02.00.000 _ |FIJOS DEPRECIABLES 215.482,91
1.02.02.01.000 _ |DEPRECIABLES 215.482,91
1.02.02.01.001 _ |MUEBLES Y ENSERES 2.650,00
1.02.02.01.002 _|DEPRECIACION ACU DE MUEBLES Y ENSERES -1998,12
1.02.02.01.003 _ |EQUIPO DE OFICINA 3.605,00
1.02.02.01.004 _|DEPRECIACION ACU DE EQUIPO DE OFICINA -2652,15
1.02.02.01.005 _ |MAQUINARIA Y EQUIPO 264.521,31
1.02.02.01.006 _ |DEPRECIACION ACU DE MQ Y EQUIPO -56.852,15
1.02.02.01.007 _ |NAVES 7.800,00
1.02.02.01.008 _ |DEPRECIACION ACU DE NAVES -6852,45
1.02.02.01.009  |VEHICULOS 28,000,00
1.02.02.01.010 _|DEPRECIACION ACU DE VEHICULOS -26.452,50
1.02.02.01.011 _ |EQUIPO DE COMPUTACION 7.745,85
1.02.02.01.012 |DEPRECIACION ACU DE EQUIPO COMPUTACION -5.682,20
1.02.02.01.016 _ |REPUESTOS 180,1
1.02.02.01.017 _ |HORMAS Y TROQUELES 2.907,40
1.02.02.01.018 |DEPRECIACION ACU DE HORMAS Y TROQUELES -2258,15
1.02.02.01.019  |HERRAMIENTAS 1021,17
1.02.02.01.020 |DEPRECIACION ACU DE HERRAMIENTAS -700,2
1.02.02.01.021  |INSTALACIONES PLANTA Y SISTEMAS DE ALARMA 500,00
2.00.00.00.000 _ [PASIVO 57.293,40
2.01.00.00.000  |PASIVO CORRIENTE
2.01.01.00.000 _ |[PASIVO EXIGIBLE
2.01.01.01.000  |CTAS X PAGAR PROVEEDORES 38.452,12
2.01.01.01.001  |PROVEEDORES NACIONALES 38.452,12]
2.01.04.00.000  |VARIOS
2.01.04.01.000  |CUENTAS VARIAS 18.841,28
2.01.04.01.002  |SUELDOS Y SALARIOS POR PAGAR 14.301,94
2.01.04.01.008  |APORTE PERSONAL POR PAGAR 1351,53
2.01.04.01.009 _ |APORTE PATRONAL POR PAGAR 1737,69
2.01.04.01.017 _ |SERVICIOS BASICOS POR PAGAR 1450,12
3.00.00.00.000 _ |PATRIMONIO 268.656,93
3.01.00.00.000  |APORTES
3.01.01.00.000  |CAPITAL SOCIAL
3.01.01.01.000 _ [SOCIOS
3.01.01.01.001 _ [SOCIO A 21.505,16
3.01.02.00.000 |RESERVAS
3.01.03.00.000 |RESULTADOS 247151,78] 247151,78
3.01.03.01.000 |RESULTADOS DEL EJERCICIO 247151,78
3.01.03.01.001 |UTILIDAD DEL EJERCICIO 247151,78

PASIVO Y PATRIMONIO 466.487,63| 466.487,63] 466.487,63] 466.487,63| 466.487,63

SR. ENRIQUE GUZMAN F.
GERENTE

ECON. JOSE TINIZHANAY S.
CONTADOR
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E @)\ UNIVERSIDAD
WOl DEL AZUAY

Doctora Maria Elena Ramirez Aguilar, Secretaria de la Facultad de Ciencias de la Administracion
de la Universidad del Azuay

CERTIFICA:

Que, el Consejo de Facultad en sesion del 27 de julio de 2018, conocié y aprobo la solicitud para
realizacion del trabajo de titulacién, presentada por:

Estudiante:  Guerrero Heras Karen Andrea, con codigo 74116 y Guzman Peralta Santiago
Felipe, con codigo 69859

Tema: “PLANEACION FINANCIERA PARA MAXIMIZAR LAS VENTAS DE LA
FABRICA DE CALZADO “GUZZPER CiA. LTDA""
Previo a la obtencion del titulo de Ingeniero Comercial

Director: ing. Ximena Moscoso Serrano

Tribunal: Ing. Ximena Ruilova Blacio e Ing. Marco Piedra Aguilera

Plazo de presentacion del trabajo de titulacion: Se fij6 como plazo para la entrega del trabajo de
titulacion, conforme a la Disposicion Tercera del Reglamento de Régimen Académico, un periodo
académico, contado desde la fecha de fa aprobacion de! disefio del trabajo, esto es hasta el 27 de enero
de 2019.

E INFORMA:

Que, en aplicacion de la Disposicion General Cuarta del Reglamento de Régimen Académico
vigente, en caso de que los estudiantes no culminen y aprueben el frabajo de titulacion luego de
dos periodos académicos contados a partir de su fecha de culminacion de estudios, deberan
realizar la actualizacién de conocimientos previa a su titulacion.

Cuenca, 30 de julio de 2018

Wyl

Dra. arfa Eéna Ramirez Aguilar
Secretaria de la Facultad de
Ciencias de la Administracion

Universidod del Azucy | Av. 24 de Mayo 7-77 y Hernon Mala | Teléfone: {593) 7 209 1000, Fax: {(593) 7 281 5997 | Apartado 981 | wwwuozuayedu.ec | Cuanco, Ecuador



CONVOCATORIA

Por disposicién de la Junta Académica de la escuela d2 Administracién de Empresas se
convoca a los Miembros del Tribunal Examinador, a la sustentacién del Protocolo del
Trabajo de Titulacién: “PLANEACION FINANCIERA PARA MAXIMIZAR LAS
VENTAS DE LA FABRICA DE CALZADQ “GUZZPER Cia. LTDA.™,
presentado por los estudiantes Guerrero Heras Karen Andrea con cédigo 74116 y Guzman
Peralta Santiago Felipe con cddigo 69839, previa a la obtencién del titulo de Ingeniero
Comercial, para el dia Miéreoles. 84 de julio de 2018 a 1as 11:00

Tomar en cuenta que posterior a la sustentacion del Disefio del Trabajo de Titulacion,
por ningun concepto se puede realizar modificaciones ni canthios en los documentos;
unicamente, en caso de disefio aprobado con modificacidn, el Director adfuntard al
esquema un oficio indicando que se procede con los cambios sugeridos.

Cuenca, 21 de junio de 2018
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Dra. Mana EIena Ramirez Aguilar
Secretaria de la Facultad

Ing. Ximena Moscoso Serrano s TT Ty e :

Ing. Ximena Ruilova Blacio

Ing. Marco Piedra Aguilera



ESCUELA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

FECHA: 12 DE JUNIO DE 2018

Estudiante: GUERRERO HERAS KAREN ANDREA Y GUZMAN PERALTA SANTIAGO FELIPE



o0 Escreiz o K . - 5 N pem
« 5 sién Trabajo Titulacidn (UTE)
B | acmimsracion SiiCiOl Revisidn Trabajo Thulacidn (UTE :
de Empresas
Lugar de Almacznamiento Retencién Disposiziés Final
F: UDA Calidad/Azadémico Sstwdinies/UTETrabajos de Titulazion/Registrss ER L Almacenar an nubs S8 respaldos

Cuenca, 11 de junic de 2018
Oficio: EA-1711-2018-UDA

Ingeniero

OSWALDO MERCHAN MANZANO

DECANO DE LA FACULTAD DE CIENCIAS DE LA ADMINISTRACION
Su daspacho

De nuestra consideracion:

L3 Junta Académica de la Escuela de Administracién, en relacién a la Denuncia/Protocolo de Trabajo de
Titulacién, presentado por Guerrero Heras Karen Andrea con cédigo 74116, y Guzman Peralta Santiago
Felipe 639859, tema: “PLANEACIGN FINANCIERA PARA MAXIMIZAR LAS VENTAS DE LA FABRICA DE
CALZADO "GLIZZPER CiA, ITDA" infarma aue, este trahajn cumple con fa metodologia propuesta en la

"Guia para elaboracidn y presentacién de fa denuncia/ protocolo de trabaio de titulacion”

rd

Director: ing. Moscoso Serrano Maria Ximena -

ribunal sugerido: Ing. Ruiiova Blacio Ximena del Cisne
ing. Piedra Aguilera Marco Antonio -

Atentamente,
/ AA'
/_,._,4#7-‘&;___
/e

i T a
JNG. MARIA JOSE GONZALEZ CALLE,
Coordinadora de la Junta de Administracion
Universidad del Azuay
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ACTA

SUSTENTACION DE PROTOCOLO/DENUNCIA DEL TRABAJO DE TITULACION

Fecha da sustentacién: Miércoles. 04 de julio de 2018 a 1as 11:00

U pwN e

S.

Aceptado sin medificaciones
Aceptado con las siguientes modificaciones:
Cr\ \a erm,or\, i»‘t’auﬂ’ru A” H\Ubjru\_,\ ShA)
t J )
b ; ) .
SIS AES cudles son los arohiemos Licanciei 08’

No aceptado

10. Justificacidn:
Tribunal

Nombre del estudiante: Guerrero Heras Karen Andrea y Guzmaén Peralta Santiago Felipe
Codigo: 74116 y 69859 respectivamente
Director sugerido: Ing. Ximena Moscoso Serrano

Codirector (opcional):

Tribunal: Ing, Ximena Ruilova Blacio € Ing. Marco Piedra Aguilera

Titulo propueste: “PLANEACION

FINAKNCIERA PARA MAXIMIZAR LAS

VENTAS DE LA FABRICA DE CALZADO “GUZZPER CIA. LTDA.™

2L Fadteday

ing. Ximena Moscoso Serrano

Sf*a Guerrbrc He-' 5 karen A,

.K..,f.v.'ﬂ?:’a e

Ing. Ximena Ruilov@ Blacio

Sr. Guzrr*ér‘ Pera a Sa-v ago Felipe

Secretarua de la Facuitad
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RUBRICA PARA LA EVALUACION DEL PROTOCOLO DE TRABAIO DE TITULACION

{Tribunal)
1. Nombre del estudiante: Guerrero Heras Karen Andrea y Guzmdn Peralta Santiago Felipe
2. Codigo:74116 y 69859 respectivamente
3. Director sugerido: Ing. Ximena Moscoso Serrano
4, Codirector (opcional):
5. Thulo propuesto: “PL._ANEA.CIC'JN FINANCIERA PARA MAXIMIZAR 1.AS
YENTAS DE LA FABRICA DE CALZADQO “GUZZPER CIA. LTDA™
2. Revisores (tribunal): Ing. Ximena Ruilova Blacio e Ing. Marco Piedra Aguilera
3. Racomendaciones generales de la revision:
Cumple | Nocumple
Problemdtica y/o pregunta de investigacién !
1. ¢Prasenta una descripcidn pracisa v clara? - i
2. iTiene relevancia profesionai y social? 7~
Objetivo general
2. éConcuerda con e probloma formulaco? P
4. ¢Se encuentra redactado an tiempo varbal infinitive? P s i
Objetivos espacificos i E
5. ¢éParmiten cumplir con el objetivo general? b I
8. 4591 compronables cualiativa o cuantitativamente? ' d
iistodologia )
7. ¢5e encuentran disponibles los datos y materiaies mencionados? -~ [
3. ¢Las actividades se presantan siguiendo una secuencia Iégica? - |
9. ¢élas actividades permitiran la consecucion de los objetivos especificos -
planteados?
10. élas técnicas planteadas estén de azuerdo con el tipo d2 investigacion? i -
Resultedos esperados
11. ¢50n relevantes para resoiver o coniribuir con el problema formuiado? <
12. éConcusrdan con los obietivos especifices? L i
13. ¢5e detaila la forma de presentazidn de los resultades? i
14, ¢Llos resustades esperados son consacuencia, en todos 10s casos, de las B
actividades mencicnadas?

T

F
Nota score 10 puntos: l\'i.x ..... /

o A
- . !n
um’k’s‘f? IULO}“’ -~ %waw.. >

Ing. Ximena Moscoso Serrano Ing. Ximena Ruiltva Blacio Ing, r\ferco Pledra Aguilera




Facuitad Oficio Diractor: Revisién modificaciones

Ciencias dela

Administracién sugeridas par Tribunal

g

N

Cuenca, 05 da julio de 2018

inganiaro,

Oswaldo Merchan Manzano

DECANO DE LA FACULTAD DE CIENCIAS DE LA ADMINISTRACION
UNIVERSIDAD DEL AZUAY

De mi consideracidn,

Yo Maria Ximena Moscosoc Serrano informo que he revisado los cambios realizados al
protocolo del trabajo de titulacién previo a la obtencidn del titulo de ingeniera Comercial,
denominado “Planificacién Financiera para maximizar las ve.ntas de la fibrica de calzado
Guzzper Cia. Ltda.”, elaborado por la estudiante Karen Andrea Guerrero Heras, con cédigo
estudiantil 74116 v Santiago Felipe Gurman Peralta, con cddigo estudiantil 69853, Trabajo que
segdn mi clriterio cumple con las modificaciones sugeridas por el Tribunal y puede continuar su

desarrollo planificado.

Sin otro particular, suscribo

Atentamente

ing. Ximena Moscoso Serrano



UNMIVERSIDAD
DEL AZUAY

{Zacuitad 2ficio Estudiantar Selichvd aprokacidnde.

[Sercardila ™™

Adrministracidn Protocolo de Trabajo de Titulacidn

R

Cuenca, 06 de junio de 2018

Oswaldo Merchan Manzano
e DECANC.DE.LA FACULTAD.DE.CIENCIAS DE LA ADMINISTRACION
UNIVERSIDAD DEL AZUAY

T De'nuestra consideracion,

DE LA FABRICA DE CALZADO GUZZPER ClA. LTDA.” previo a la obtencién del titulo de Ingeniero

Comercial, para lo cual adjuntamos la documentacion respectiva.

e D013 fAvQrable acogida que brinde a la presente, anticipo mi agradecimiento/ anticipamos
nuestro agradecimie nto.

Atentamente:




UNIVERSIDAD
OEL AZUAY

* DOCTORA MARIA ELENA RAMIREZ AGUILAR, SECRETARIA DE LA

Que la seforita GUERRERO HERAS KA

REN ANDREA con cédigo 74116, alumna

.....de Ja carrera de ADMINISTRACION DE EMPRESAS, tieng aprobado el 82,66% de

---------- -6r6ditos de-st-malla CUFFHOUIAR. - v

Dra. Marfa Elena Ramirez Aguilar
Al SECRETARIA DE LA FACULTAD e
DE CIENCIAS DE LA ADMINISTRACION

?:'J
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I'ﬂjI'[lL- e ETiR TRASION




LINIVERSIDAD
DEL AZUAY

" DOCTORA MARIA ELENA RAMIREZ AGUILAR, SECRETARIADE LA
" FACULTAD DE CIENCIAS DE LA ADMINISTRACION DE LA UNIVERSIDAD DEL

i (__}}_.!_e__al_ se_ﬁc:rr _ GUZMAN PEE.&LTA SANTI.AGGFELIPE con cddigo 69859,alumna

8.3 caITET. de ADMINISTRACION DE EMPRESAS, tiene aprobado el 88,44% de ..

--------- ~Créditos-de-su--mata-currieular— s

...... Cuenca, 03 de junio de 2018 N
Dra. Maria Elena Ramirez Aguilar '
e SECRETARIA DE LA FACULTAD
___ DE CIENCIAS DE LA ADMINISTRACION -
b el e tane s
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Cuenca, 06 de junio de 2018

Inzaniaro,

Oswaldo Merchdn Manzano _

DECANO DE LA FACULTAD DE CIENCIAS DE LA ADMINISTRACION
UNIVERSIDAD DEL AZUAY

De mi consideracion,

Yo, Marfa Ximena Moscoso Serrano informo que he revisado el protocolo de trabajo de
titulacién previo a fa obtencion del titulo de Ingeniero Comercial, denominado “PLANEACION
FINANCIERA PARA MAXIMIZAR LAS VENTAS DE LA FABRICA DE CALZADO GUZZPER CfA.
LYDA.”, realizado por los estudiantes Karen Andrea Guerrero Heras, con cAdigo estudiantil
78116 v Santiago Felipe Guzmdn Peralta, con codigo estudiantil 69859, protocolo que a mi

criterio, cumple con los lineamientos y requerimientos establecidos por la carrera.

Por lo expuesto, me permito sugerir que sea considerado para la revisién y sustentacién del
mismao,

Sin otro particular, suscribo.

Atentamente

Ing. Ximena Mescoso



Cuenca, 06 de junio de 2018

ingeniero,

Oswaldo Merchan Manzanc

DECANO DE LA FACULTAD DE CIENCIAS DE LA ADMINISTRACION
UNIVERSICAD DEL AZUAY

De mi consideracion,

Yo Luis Enrigue Guzman Ferndndez, Gerente General de la empresa GUZZPER Cia. Ltda.,
autorizo a los estudiante Karen Andrea Guerrero Heras y Santiago Felipe Guzmadn Peralta de
ta Carrera de Administracién de Empresas de la Universidad del Azuay, a realizar su trabajo de
titulacion previo a la obtencidn del titulo de Ingeniero Comercial en la empresa que
represento, la cual se compromete a3 proporcionar a los estudiantes, lfos documentos e

informacién requerida para el desarrotlio de su lahor.

Sin otro particular, suscribo

Atentamente

tuis Enrique Guzman Ferndndez

GERENTE GENERAL.
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Datos Generales Ryme, ATUAN

1.1. Nombre del Estudiante
Guerrero Heras Karen Andrea — Guzmén Peralta Santiago Felipe

ADM-RE-EST {1
Version 0
2180372017

Pagina 2de 2

e a2 JCONBACTO i s e s e

= '__!fEtéfﬂﬂﬂ. :ﬂtﬁﬁf-i R A A AR S EEE

1.1.1. Cédigo

....... L0741 16 = 0a0898 3G .o it s ittt ot et e e

Guerrero Karen

Celular: (0586591447

Cﬂrrec- El&l'.trﬁnlﬂ) kal ;p,gd: QT“L“Gh LE"’- uazua\ Edll E"‘

Guzinan .‘Janﬁﬂgﬂ

e s ey e Téiéﬁﬁ.ﬁ:...a.i..l.ﬁﬂq..qun. R T TS T S

1 4 Asesnr Metedo[ug:co Verdugn Cﬁrdenzq, Pr:sctl‘a, Master |

. 16 Aprﬂbac:én*

,,“_Celufa r: IJEPEF.E ?61 '?29

M T A B B B A B B B A BB R  a RES

..1:2. Director Sugerido: Moscoso Serrane, Maria Ximena, Ingeniera Comercial

........ b).. Investigacion formativa. ... s

1.8 Area de Estudio:

1.2.1. Contacto:

Carreo Electronico: :-:moscc.su Guazu ﬂ__g:a ec '

........ R i O R T o T e s R T em R i i et e R s

.....L&.L...--Eﬁnta,etn.-ﬁﬂm

"L.7. Linea de Investicacion de la Carrera:

-S54 H-Organizacion ¥ direecion 4@ emPraBaS .« o s e

1.7.2. Tipe de traha;n
" a) Proyecto de investigacidn

Tl Cédigo- BN ESCO:-53 11.99.-0ras: Gestion-Esratégicg . v s e

R A 'r-"éiim-ﬁnarrci:m;"'Fre5upuestcrs;"':»ﬁfdministraciﬁn"ﬁna'm:im;'ﬁffarkﬂﬁng“emarégim“

LYl Propuestor T

..Planeacitn financiera. pari maximizac.las voutas. de. Lo fabrica.de.calzade. ‘Guzzpss.. .
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___________ 2. Coatenido. .. e e ——
2 1. Mﬂum de Ia Im'ehngatldn*

..El presente tianzio de investivacion se llevard acabo con el fin de crear una herramisria..
e planeacion financizra ‘que permita a la organizacidn un crecimiznto e sus ventas . -

serrutiendo que llegue a 2 rnercades desatendidos, ademds que la eDIPr2sa o cuenta con.

un n f}da que : pern 1ra provectar a t".uu-o. mmwo por ei cual e da la u.m:ﬁ:dqd GL la

meauﬂn 3« deqarrollﬂ d-= esm o

4.1 Problémitica

.................. Adsiauo, Guzzper-Lia-Lida. es.una empresa-con-25.afios de-travectona er-el mercado.

. .m::mnai._...;. 1r:-...m.‘mdﬁ._x.c-z:-...el._:'in._Jde..ﬂblenen..fuentes..da..ingrﬁn...v..par..ﬂn&ﬂ, EHL G L

Cribeados siempre en la calidad y buen servicio. En los iltimos afics ha presentaco

deficiencias adminisuativas, financieras y operativas en distintos sistemas, 2demés de

que o ex:-ste un ea‘udm t.la*o St}brf' sus fuentes de f' nanmamnentu v a conmderar que Ia

ﬂrganzzauon no cuenta con mdmadores para Ja medlmén dc su rend,mzentu ni con un

e sapurte de pr-bfm-:cmnes se apl:-,,ara una p;&]‘lEﬂCllﬁn financiera pro}'e:ctada a la
maximizacion de ventas al corto ']'Jlazo que ayudard a cubrir la demanda no atendida por
STE e L T e L P O
Jdordan. Ross v Westerfield (2010) manifiestan que la_planeacién financiera establoce
e S3ET108 Modelos para el cambio y el crecimiento de una empresa. En general se enfoca
en un aspecto mas ampliﬂ Lo que significa que s¢ interesa elr_*!__}_g_g__;_:_»zliﬂrjglilpﬁiﬁ“r‘s_hiu:;_a__r_r_:;_q;_ﬁ_" o
d l:-s ]'-ﬁll Juls ‘111'-tru.lerm v -;"e va:rsmn ﬂe una empresa.

HECSAE dap B RSRidme pmen mrRERCARIRIARE (a §eES SRR dS e be s e Ty e T S

2,3, Pregunta de [avestigacidn
—ereCudles soncios-protiemas-financieros-que-enfrentaria la organtzaciin et monsenroe -

SEWBETC I et Aaci ST B T G R ETERS T sesirers onitssion oassisies sitsbics erers semsstmsret s g sttt rsneies maoeeres < te 5 oaee e srees ot
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o Existen mescados potencizles a los gae: i&m&ma puede dirigir la: maxinizacién de
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sus ventas?

T ¢ Coniid contribuye una planificacidn financiera para el crecimiento de Ta empresa?

2.4, Resumen
-E}- serte-tiabsio-de-investi tdn-desmrollard vrmberrmmienta fi tetadacualse o
presentetiabzj¢rde tnvestigacion desatoilard v herremienta financieradacual-se le

~deronnng plawecidn financicra;-eon-el -propisite -de-maximiizar -las-ventas-Rara- -

1

..realizacitn. de.ssta herramienta. se.van a.cansiderar. los. diferentes. factores.que influyen.... ...
L directamente en la gestion de la fabrica comno periiles. del cligntz v.consumidor, canales. .
. Qfe'._. disidbecidn, portatolio de productes, estedos financieros y sus fuentes de

fiuauciamiento. partiendo de datos histdricos y el analisis ce mercados potenma! es se '

de crecmnentoc; al corto pld?o dlrlcldo paxa los d1recf1vos de la empresa

. -..1 C‘ang!ﬁs{fe d1stnhtf.ctén Fuerm de ven tas

LA Adminisracion T de  Vientas T varia T ddpendignide T de Tl T iiaturaleza de i

e organizaciom y existen varios tipos que se-pueden-dividir en dos grandes-grupos: ventas
~-directas;-donde la-empresa tiens un propio-equipe-de-ventes-y-también las-indirectas; en-w
____________ I N A T T TN LT oot s i i 55 e e e L A A 10 St

° Ve entas @ may 01‘1313..‘ c' prt:rdl mr d¢ mariera -:‘.1 ¢Et"t. S-LE]E['E Ia com ercmhr,acmn

:.la: a-"lu.ulos a dmtl!bmdore: .

-

. “Venta & detaliistas: mediante un distribuidor minc-rl sta qae es el quc ‘vende los
" “productes =l corsumidor final. TR AT S AR SR R e TR
“e " "Ventas a industnales o prefesiopalzs: vento direcls de Ja empresa en donde se T

debie Tapaciiar Bl VeRaedoT v qiE S eTiEnne S AN eXPertos v esperanan To weier

RNt AR Gidrey dsaTeElE AT M0 gl T e s e e e e
ey frere dewentas soartedas las ho ramdentas v thtemas wtittzadas pura Hepas

- eheairneteadisl 00T Keadn S0 a3 ] b e o i e
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LB cooloa sobee 1 fierza dovenias s conviente enun. facior ciave gl S un an doe.

..empresa: ¥ ello como consecuencia de la necesidad de las empresas de podar conlancon.

-

_un equipo comgrsial que garantice ventas crecientes, adecuadas. contiables v que

~consigan un alto grado de sallsracclén al cliente. Otro concepto imporienie para h

nvesngamnn es el que nos p]'mtean Chase Iacuhs ¥ Aqui lhnn { ‘?L‘iﬂ?l rur‘*ndo l*ahum:n.

de la astriy -ctura :Iel negor:m, ellos nos dlcen que:
Fa-tode-estructura-de-negocio-se-debe-considerar-ta-existeneia-de-un-plan-de- -
- VEILAS-para-gue-se-pueda. trabajar de manera-coordinada-v-ord snads. con-daw Jisinioo
Lreembres del depanianiento. Bs por gsa que es muy importante. Danener na.esisetha. .

Jfelacion con ouestics clizndes. lieear a ¢lios conocerios a profundidad de tal marera qus

_se puedan creer fuertes relaciones comerciales, asi come crear vertajas competitives -

para satisfacer sus necemdadeh. La ﬁ.lerza de ventas lainbli‘ﬂ es uuhze....a para obtener

1m0rmanmn muy lrnpnrtante Y deseada f*e la competencld. Cuan mayor sed esta, mavor

Qﬁ”ﬁ *;1 s-'lnnahﬂul'd e fite

©enpetrey JusoFourses - needsarios- para-Jograr-gue -la- fuerza- de-ventas - aloanee - gag o

»

- chjerines, paca ssiaesnecesario.alevar.la producTivddad. « . i i o e s st

Pl imero. gue la::s mducros servicios en calidad v en camlda"‘ sean o Jf' clentes para
P

rcspand or & la demanda obtenida de la misma ge;nén

~Segundo:.que.losvendedores.sean profesionales,.es.decir.que posean el.pertil aprapiado ...
. {para ei_producto. 0. seryvicio e imagen.de la empresa),. capacitados para realizar. una... ...
..gestién de venla ronsultiva ante cada potencial compradores forma consistenre.

mediante un gerenciamienio eficiente v profesional.

fercero! que exista una cartera constante V ¢reciente y oportunidades calificadas para 7
e ASKESOLAN... Y. NENAEL POK ,,.mda..,.‘r‘.mdf:.dm....rﬁgxs:rmiﬂs ¥..adnministrados._eficienten:snie. ... ..
(Tordana. 2007).

2,53 Perfil 2l cliente
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UNEVERSIDAD Fieina § g

producies-a-su-vida-cotidiana.-Ofreciendo -facilidades-dirigidas a-los reguerimientos-o--

las emipresas y en especial de sus equipes detmarketing crear ess valer agregado 2 sus -
productos, interaccidn, y lealtad con una marca, dando como resultado el agrado,
identificaciony expcnengla.jndivldual 3. 108 CONSINIAOTES. . oot omsssissmiap rsniiesbesessl s
Por ?0 tanto; Tas CHIPIESES Y Tay HAFCAS desarrolladas; tisten e Tdemtificar 450 pubhco"""""““"

-..nacesidades de las.chentes potenciales, solo.de esta mancra se podra determinar-en.las....... ...

_..empresas 1o que 1ealmente estan BUSCANAO. oo

hacer que ¢l negocio se centre cada vez més en sus. chentes, Dan a conoczr las

tendenmas amucmnales Y c;ué es lra que lus rnotwa a] Ig,ual que sus e:ntomos

:soma]es y on!mm Se convierten en un mstrumenta C]a\’ﬂ en el momento de tornar

| dn:cismnes sobre tu estrategla de: contemdo y matanal (Mclhesn, EEIIT}

2. 5.3 Perfil del cunsumldur

encuentra la detenmnactﬁn o mwsngaqmn de nuestros cunsumldores, su nivel de

mgresns su puder de compra, en otras palal:-ras es el C-DHJI.IIHD fie faﬂmres que, en base

de mfcrrmaclon ubt mda en el anaiisis varlahle da un mercadoj de&cnbe al chente meta.

.,..f.'.:‘.':?‘,S.EEF:?..hﬁ[?.%!ﬂi:‘?!‘?%ﬂimli!ﬁﬂié empresa;

B S
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e Diesacodar ssfrategiaz de venta 2nrocadas.en las caracteristicat definidzs en.zl.

= bstabloeer -loy canales-a-través-de-los-cvales - podrd-contactar & -los-cientés——-

_imtﬂﬂl:lﬁkﬁ 4 AR s LSEeTn AL e R B i e S e

"« Identificar mds efectivamente a sus competidores.

2.5.3.1, Investigacién del consumidor:

st .,Qﬂ!.'?.!-,‘-?.fFl.'.iirf.iﬂ-.’-.l'.-i...ﬂ.ﬁuf,.ll,ﬂg!'.'?é'..ﬁ&‘?_ﬁ.-...I.-né..%Eﬁﬁ..?ﬂﬂﬁ..m..ﬂﬁﬁmiﬁ en. funeidn, d.e L

civil, clasz secial. -;—f.r.‘.), 0 de sus caractcriﬁticas econdraicas (fr:grcses_. c:h‘nmifm.

emplea: -etc,)

2. Estilo, e vida, Se refiere a.)a panta general de vida de una. persona..incimda la... ..

. forma en que invierte su tiempo, energia y dinero.

~50vicis,. Tales-motivos.-soni--fisiolégices, -de-seguridad.. de - pertanensiz.-de- -

4 - Pevsodalidud Tendencias perdurables de rsaceidn deun igdintdos

Valores Son el resultado de la interaccidon del consumidor con el medic 2n el

L g

que ha vivido. Son sentimientos muy importantes sobre cuan bueno o malo es

rcalizar una actividad o alcanzar un objetivo,

6. Craenc:as y act;tudes Gracras a experlcnclas pmpm‘; o a]r:nas el mdw:duo

deromina crezncias. Las actitudes son sentimientos de agrado o deswmdu hacia

inforrnacidén del medio. Es una de las razones - por. ]3.5 cuales Ias personas

IE‘ECLIQDﬂn de manera difereme ante un asnmula,

L R 0 0 T S R A B R 8 T S B B 8 B DR ARk 8 ARSI SRS LBLA b ks8R

constnidores pu::,ur::; i*.pi‘ﬁt‘lﬁ&l‘ d¢ tres lc-rmas: recornpensades por I
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expeniencia, por asociacién repetida yperdiscernimiento. (Experto Gestiopal:s,

2002).

1 6 Planeaman f' nanciera

--------------- “L.a-planeacién-{inanciera-establece - pautas-para-el-cambio y-el-crecimsionto- de-ung— -

_.empresa” (Jordan, Ross y Westerfield, 2010, p.87).

-.empresa.-En.-general se .mf@a:a-en--la--perspectwa--mas-mnplm--Enm.qumre.dmmqmse ......... .

“La planeacién financiera enuncia Ja manéra én que se van a alcanzar jas metas

" Tidancieras Por consiguiente, Un plan Tinanciero es una daglaracion d8 o que sevaa

""!i‘e‘:tfi‘“iiﬁ'tir'ﬁii'i;fi‘ﬂ"'{:] gEdan; Ross v 'WE‘SIEI‘ﬁE’lﬂ;'mTﬁ;"ﬁ'.'S -

. La plareacién financiera pretende dar informacién a ﬁ.uum para posibles inversiones 0
_crecimientos de Ia ‘empresa, ieniende wmu base inio uwacion historica ¥ pu da
ﬂpﬂnencza, para poder desarrﬂllar pronésums que Ie5 perimitan a lc-s dneclwos ta T.ul"'la
de dacmmnes }' €11 Como es l:l caso de estudm para 1ﬁax1mlza;§|u.ts ventas. o

Segun Gitinan (‘JI}IE] el proceso de planeacmn financiera inicia con ]os planes

i l'la]'iCIEr{‘.lS a iargo plazo 0 estrateglcos Esros, a la vez, dms_en la formulacién de los

_..2:6.2 Pianes financieros a corto plazo (operativos)

planzs y presupucstos a corto plazo u o-pgratims. Por lo general, los p]anes v

presupuestos a corto plazo implémentan 65 objetivos estratégicos a Targo plazo dela ™"

cumpaiim.'" = e P YA 8 e 5 bt A RS54 e SR L

- Gitman' (2012) determina que “los planes financieros a corto plazo U operativos

especifican Jas acciones Tinancieras A Coito plazo v 16 que pasara de nidnéra anticipada ™™

“reondichas aceiones™ (pr118): i

Los plﬁnﬂs fi Inancieros 3 rorio plazo pudran tener una Eo_benura de entre uno. a dos anos,

_por lo que su reahzw:én esta bisada en ]o- pmnéqncas de venias y d-ﬁmés mfnm S mrr

merracma saaps mbeigy enamiy e R e L e i

' operatwa y fi nan-..:eca al certo piam smnao esta Ia b&SL pava el deqarmlio del yl.m

e ey mpreeny L T LT oY A — kot T O [p———

T PR TSP LT e SR AR A R 8 FEAL SEEASE EE ASEk b pe e s cepereeen T8 s Ry mer e § 8 ERi SEis e emer won

H*J"&..m‘:.‘ P T TEE ST

i R5RAT4S

L — AR e




Ananciere, en 2] cual se.incluirdn presupuestos.operativos,.el. presupnestn.ds cada v los.. . .

SEHtesnANe erabRRalIiE. e e e e M e e e g

" especificara el periodo de erifrega y elaboracién del producto, adsmds de¢ tomar en ¢

~Jos-estados finuncieros proforma:

TOStOs INdirecos - gastos-operativos informacion que meursivd para - lu-elgbotucign de

ADM PE L5701
Yersidn 01
PLAOS20N

Pisna S da 2

Al tratarse de Una industria s= incluirdn los planes de produccioa en el cual se

TTrUEHE TAS TSI Trimds Teqietidas, mano de obra dirécta Farala prodiccisa; s T

ana pEa. weacién iinanciera la p’!mcra dlmensmr' €3 como se tstabl:‘-c*rﬁ el hoitzanite dl..

plansacién. es decir, el zleance al cual estd enfocada la plana&cic’m financiera a

desartollar, consiguiente a este establecimiento se desarrolla vn proc s e gm‘ﬁdf.un

" el'cual coasiste en adicionar todas 1as propuestias existentes de inversion total necesar
prop a,

e U nlan detenminade para el peot de1os cases.

- UI.]. IIJiar‘l._3ﬁ.e,..E-.I..n_..l:-.,.'aS,L.J..:I..j..:,.:l.-l.-l.-lE.'I..:..............................-.............................................._............................

- tnque-contenea-elmejor-de-los-easos:

2.63 LJUI'OS de una pl:meacmn ﬁnanclera al corto plazﬂ

Tuege de haber reatizado uwmexamen ramucioso-de-los diferentes campos involacy sdos

Eﬂ Ia p‘l‘?ﬁlﬁl‘:}‘ﬁ‘i‘ se .ptmdﬁ ]ag].‘af .....................................................................................................................................

I:\ploraczon de Ias Opcmnes

E\amen dt: las mterau..clones

" Cémo evitar las smpresas

- Unimodelo de planeacion fhinancizra requiere las siguientes. herramisntas. e.informacidn...

e
oS Soat bl S i R T S Sy i i iy S (W R T e ~ T T PR Wi i P S
- P | ¥ e P - - - - i o —

i - i - _— -
B oy ) L T
s - S— —
- : - — -,
= - - e F
- = i s ST -
. —_— T P

" Cémo asegurar la viabilidad y la consistencia intema.
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cu-npnnente para ello se pmnusucarﬁ lus ﬂup; de Cﬂja m*nsuanzadx:-s Ll cual sus

e e D el T ——

nrmﬁpaics conp-oncnles 'serdn ventas pm}ectadas 105 costos de pfi}d.llﬂuul'l £

......;“ en[arms IR S e g o LT B At

~Alitman (2032} sdemés contribuye que “EL pronéstica de ventas se basa en un andlizis
e datos externe, internos ¢ una combinacidn de ambos” (p. 119). En ¢! prondstico

__exteno 52 toma.en cuenta la relacién L;uf:. existe entre las x‘cntaﬁg_lg’pi_ la empresa y ja

1r-.m:- -:H panh, !{1:. ~nd1ues dc consurmo de clerto sector y ‘c-s 1ngresn> q er las

NETEINAS,

-------- - En-el- proréstico-interno- €s-una- reﬁept}aem -de-log- renéstieas--de--wmas---deu-l&- ereemes
. SIRPresa,.2s.- dacir.. nﬁ:.nmmdn_ propia. obtenida. .pur la. angamzamm, esto.se.realiza de.......
.maneta conpuata con los colaboradores.de ventas que ayudaran al prondstico mediaate

LEnexnDel ;f‘ ﬂﬂ]ﬂ.

~ :n la combinacién se brinda una vision de prondstico intermno como externo, en el cual

el prondsitco interno muésira hasta donde quieré Ilégar 14 énipresa con sus Ventag
e AL queE el prondstico exreriy e perniite ener un horizomnte dentro det msread,

_.2.6.5 Estados pro forma

""Eﬁ%"é%‘.’éﬁﬁé"ﬁi‘é“i’dﬁﬁﬂ'ﬁ'ﬂ?&é’fﬁ’ﬁ'ﬁé'ﬁiéﬁ"u"ﬁl'i'dii:'["s"dii'ﬁﬁ'ﬁﬁﬁéﬁ"ﬁf&ﬁbﬁ:cado, un estado

............ﬂ. ...E‘bu.]t&ﬁ.ﬁs 1: _",“] E'\mdﬂ dé f‘Uj'ij'S -ﬁé Efﬁfﬂ'ﬁ?’ﬁ T A R RS e R RS AR EARE AR bd i ot pn

Estos componentes sitven para tener de manera resumida la informacion futura

_ provectandese para disiintos acontecimientos, entre una d¢ las claves para pode1

:J‘esarrm]ar los E‘itﬂdt}s 1o forma son las ventas, ¥2 que son las s que esl;-‘.n d-:tt:ﬂmn nuo

rf!nfn ‘.‘ﬂ rs:tado (IF‘ resultado*; comu tl balance ' i

o 2 e R e ek - o - -. o e it e - i e i poi
. . a §
£
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En g.,...piaﬂ...s&..-'!.-.~?=.~.:*x:i..!,1;:sm:i.bix...la.s..g.aﬂt;ra...da...c,api.tal...pr.agrg-.tﬁins{_,a.;i;:mziu:_.d oue el

5eg-.ndo, !rv gastos d¢ capvtal se deheu mnclilar con lus mcreme“tm fow les ﬁbtemms

en el plan‘

iy .._.E_.’ﬁ..i.E-.]Eequhuimientu-snrmsutims--| R iy T A P TS M v B i R o P AT, e 0 I a7 A s 11 i A, o e R AR e

Lo requﬂ}m:erltﬂs f' inancizros basicamente son los arre Ie.». o cmub-os.qw debe.
COTLANAT £ *JLL; 2n cuanto a po,lfu.a de div 1dendﬁs v la pﬂhhra dr: uh:ﬂ g1 ‘Z‘l"l'r con

1250 r"}b

I-"l amus Le pe;rmltr"i quﬂ e] I:-alance pro}ectadu se mautenga cthhrado s deur. los

a{inr.\ nl:h."n 3'1r“"|‘-‘11‘.=ntar 9'.1 ma\'ﬁr Prﬁnnrmnn VArSHE A inx. n-:qﬂ e }_r itg!

-y
i

sroysctagns deatro del plan Jo que ocasionaria un desequilibriu de) balzice ;:rra:.'ec taco,

néro sl hasir uso el gjtiste'se puede propener un incremenio <n -:1Eir-.anc!:iﬁ:wniﬁ"ﬁ_:;-msil

ity (o (Al Eﬂl%’ﬂsprﬁ}ecmdﬂi‘ LT B B

6 : 4 "Qupuﬁtﬁ emnumu:ﬂs

TCansisien en torar en cuenta los diferentcs componentes que pueden aféctar la vida del

pié‘ﬂ‘-i:""'ES""diEEir,":"SIEE'"'ﬁE’b‘c‘!""'CﬁI‘iEii’.iETa‘r"TH'S"'ESH':;_'i:tE"'"iﬁtEﬁE'""TH""li&E“ﬂ”"'Tfﬁl‘iﬁ'ﬁi‘tﬁfﬁﬁ"“

2 T Fmanc:anwnm f.xfel noy l:rec:mmnto

~Existeurnelandnestrechaentre el {inanciamiento extemo vel erecisaiente va questla
- e iggg g crecinniznto -de--ventas o de-activos-eselevadase ~necesitard - imayur

- financiamicnto externo para poderrespal dar-ese-crecimiento. ————

Pa-'a pndu. 41;11*1111&* uw* L.s& de nemm]emo se l'.'t.bE "esﬂ:zar una n sri;._a.:ifm

T i e £ A Sprrasorl - — _'...-...... = b by e

w.alm iR v e m,:.-u f‘&ulllﬂﬂﬁ ones flo ta.,as de, cremmlmm dﬂ -.mudam'& Venige.

-------------------- Catem A pedm = wommepmrr ammer rreoaren s mess s e esb
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.,rm.c1a=nr~rm dﬂ capi tfu r-xif.rn : a] .mqma Le-'npo quf: mantwne una razd:" de deu-:i:l 7

,U'l ;tﬁnh
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~2.0-Qbjetive- General.- e —
Rea*azﬂr una plarwacmn ﬁnancxera que perrmta a ‘Adnano, Guzz;:-er (fa Ll

n 3,"'. mizar SLS ":13'! as.

o 1n, (}hjt‘tﬁﬁs Espeeificos.
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LN e EST-0!
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Paning 13de 1-,

enfoae. svalitativo estard direccionado aCIE. .o v oo e e
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LPodaiclio de productos, mediante. v andlisis.de la informacidn existente por. .

.Iinea de productos.

Le-aralized ladipformaridn-exdstente-dentro-de la-fibrice - e o s i e

s 8 i b bas s sas sisiasfaassesan

"""""""""""" - Indicadores - financiervs: “tasa “de crecimiento defos -ingreses; ganancis nete,
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= Ademas, se analizara las fuentes de financiamiento al corto plazo «xistentes para
" Jesarroliar un financiamiento fubiiro ya séa con Teclrsos propics o de erceros,
l 13. A[cancﬂs 4 resu!tadus esperados

_El prasents rebaic de investigacién busca como resultado basado previzinenie enwn

maximizacion pienmda

nn{vnlzaun‘rn v determinar 3i existe mercadﬂ dv:al’t‘l‘ldld(} que se pueda

siucio finencicio, el desarrollo de un plan financiero que sirva de soporte para

maxunizar las ventas con todas las recomsndacmres que se pu-:den reanzm' 5 13

cu hnr O 1;-1

113 Supuesics y riesgos
A
i.

08 Tiespos que pueden incurmr Gala nwesug:acu:m son informas
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2. {Es informativo? . -
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23, ¢Concuerdan con los objetivos especificos? . e ) o]



r
"

«.".' &
|Ad.'r:i:1istrst:iéf:

e

[ | DIRECTOR METODGLOGE |
, Cumple No Cumple—! Ne ’
’_ ] cumple | ’_|_c_u_r_r_1ple__‘
24, ¢Se detalls 'a forma da pressntacion de los resuitados? P H s I
. 25. ¢les resuliados esperagos son tonsecuencia, en todos log - : ;
£as0s, de las actividadas mencionadas? ’ v e

| Supuestos y r‘i't-e;gos s o i T o -:-’

25. {52 mercionan los SUpuestos y riesgos mas relevantes, en caso P —'
|__ Jeexisti? - S

27 (Es converiente levar o cabo el trabajo dado los supuestos y » . |'
.. itsgos mencionzges? =
[ Prasupuesto T

28. ¢Eipresupuests ae raz naktlza? e AN :F

29. i%8 consideran Ios rubros miés refevantes? o e _ __'

Cronograma —-: e

30. ¢los plazos PJara 12 actividades estdn de acuerdo con ef o - ,
' reglamento? ! &

Citas y Referencias dal documento

31 ¢S siguen lag recomendaciones de normas internacionales e L e

para citar?

Expresion estriia : I - r
-22 éla redaccion es clara y faciimente comprensibla? d |7 __—l

32 ¢Eltexto s= sncuentra libre de faltas ortogrificas? -~ S i

OISERVACIONES METCDOLOGD:

~
- o _
A Ebuﬁh%{l < (.
/ 3

METODOL OGS




