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RESUMEN EN ESPANOL:
Presentar la propuesta de plan de negocios de comercializacion de zapatos deportivos

originales importados ubicados en la ciudad de Sangolqui. El modelo esta orientado
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autenticidad del calzado, generando su confianza, frente a la competitividad, beneficiando a
los consumidores en el &mbito local.

Desarrollar un estudio de mercado con el perfil identificado en la comercializacion
de =zapatos deportivos ,identificando al consumidor y su segmentacion geografica,
demografica, psicografica y conductual, reflejando resultados con una alta demanda en
jovenes de 15afios a 35anos ,también se perfil con calidad, exclusividad y atencion
personalizada, siendo asi en la oferta evidencia limitaciones de calzado 100% de originalidad,
haciendo frente al descontento de las marcas con imitaciones sin autenticidad, finalmente es
una estrategia digital B2C basada en ventas fisicas y medios digitales, fortaleciendo la
propuesta de valor.

Presenta la manera de estudio técnico como plan de negocios de Aya huma sport por
su alta demanda comercial y con sencilla logistica, logrando un tamafio optimo del local entre
30 y 60 m?,con una distribucion en el area de trabajo entre inventario ,recursos humanos
,materiales y financiero ,incluyendo salarios, activos fijos y su respectivo gastos operativos,
con su proceso productivo de atencion al cliente, con una herramienta de casa de calidad, con

un objetivo con eficiencia de la operatividad y la satisfaccion del consumidor e cliente.

PALABRAS CLAVE:
Competitividad
Calidad

Exclusividad
Sostenibilidad
Confianza
Rentabilidad.

ABSTRACT:
Presents the proposed business plan for the commercialization of original imported

sports shoes, located in the city of Sangolqui. The model is oriented toward direct customer
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service, addressing the lack of personalization in the selection process by offering quality,
exclusivity and comfort. Additionally, the use of digital channels ensures product
authenticity, generating consumer trust and competitive differentiation, while providing
added value to local costumers.

Develops a market study that defines the target profile for sports shoes
commercialization. The analysis includes geographic, demographic, psychographic and
behavioral segmentation, highlighting a high demand among young consumers aged 15 to
35. The study reveals that customers value quality, exclusivity and personalized service.
However, the current market shows limited availability of 100% authentic shoes, leading to
costumer dissatisfaction with counterfeit alternatives. In response, a B2C digital strategy
combining physical sales and online channels is proposed to strengthen the value proposition.

Outlines the technical feasibility of the Aya Huma Sport business plan, emphasizing
its high commercial demand and simple logistics. The project requires an optimal retail space
of 30-60 m2, with an efficient layout covering inventory, human resources, materials and
financial management. This includes fixed assets, salaries and operating expenses. The
service process integrates customer service supported by quality management tools, aiming

to enhance operational efficiency and consumer satisfaction.

PALABRAS CLAVE:
Competitiveness
Quality

Exclusivity
Sustainability

Trust

Profitability
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Resumen

Presentar la propuesta de plan de negocios de comercializacion de zapatos deportivos
originales importados ubicados en la ciudad de Sangolqui. EI modelo est4 orientado directamente
a la atencion al cliente, frente a la falta de personalizacidn al escoger zapatos con ofrecer calidad,
exclusividad y comodidad, con disponibilidad de canales digitales en la autenticidad del calzado,
generando su confianza, frente a la competitividad, beneficiando a los consumidores en el ambito
local.

Desarrollar un estudio de mercado con el perfil identificado en la comercializacion de
zapatos deportivos ,identificando al consumidor y su segmentacion geogréafica, demogréfica,
psicogréafica y conductual, reflejando resultados con una alta demanda en jovenes de 15afios a
35afios ,también se perfil con calidad, exclusividad y atencion personalizada, siendo asi en la oferta
evidencia limitaciones de calzado 100% de originalidad, haciendo frente al descontento de las
marcas con imitaciones sin autenticidad, finalmente es una estrategia digital B2C basada en ventas
fisicas y medios digitales, fortaleciendo la propuesta de valor.

Presenta la manera de estudio técnico como plan de negocios de Aya huma sport por su
alta demanda comercial y con sencilla logistica, se logra un tamafio optimo del local entre 30 y 60
mz,con una distribucion en el area de trabajo entre inventario ,recursos humanos ,materiales y
financiero ,incluyendo salarios, activos fijos y su respectivo gastos operativos, con su proceso
productivo de atencion al cliente, con una herramienta de casa de calidad, con un objetivo con
eficiencia de la operatividad y la satisfaccion del consumidor e cliente.

Aborda en términos administrativo, definiendo la misidn, vision, valores, estrategias, para
asi ofrecer una orientacion de confianza, oportunidades, en su entorno competitivo, asi también

con su estructura organizacional, estructurando por areas gerenciales, comerciales,



administrativas, con su determinada microempresa bajo RIMPE emprendedor, cumpliendo sus
obligaciones legales a cabalidad con un objetivo al desarrollo sostenible, como facturacién
electrdnica, uso de bolsas biodegradables.

Presentar el estudio financiero, siendo el presente vital de la administracion de la inversion
inicial, capital del trabajo con sus ingresos en proceso proyectados, donde se refleja mediante un
crédito como préstamo de $10.000 con una tasa del 16% con una proyeccion a 5 afios, con una
utilidad creciente tras el pago de la deuda, con resultados 6ptimos positivos tales como: VAN de

$3.515.19, un TIR de 26.89% con un costo-beneficio de 1.72 con un resultado vial del proyecto.

Palabras claves: Competitividad, Calidad, Exclusividad, Sostenibilidad, Confianza, Rentabilidad.



Abstract

Presents the proposed business plan for the commercialization of original imported sports
shoes, located in the city of Sangolqui. The model is oriented toward direct customer service,
addressing the lack of personalization in the selection process by offering quality, exclusivity and
comfort. Additionally, the use of digital channels ensures product authenticity, generating
consumer trust and competitive differentiation, while providing added value to local costumers.

Develops a market study that defines the target profile for sports shoes commercialization.
The analysis includes geographic, demographic, psychographic and behavioral segmentation,
highlighting a high demand among young consumers aged 15 to 35. The study reveals that
customers value quality, exclusivity and personalized service. However, the current market shows
limited availability of 100% authentic shoes, leading to costumer dissatisfaction with counterfeit
alternatives. In response, a B2C digital strategy combining physical sales and online channels is
proposed to strengthen the value proposition.

Outlines the technical feasibility of the Aya Huma Sport business plan, emphasizing its
high commercial demand and simple logistics. The project requires an optimal retail space of 30-
60 m2, with an efficient layout covering inventory, human resources, materials and financial
management. This includes fixed assets, salaries and operating expenses. The service process
integrates customer service supported by quality management tools, aiming to enhance operational
efficiency and consumer satisfaction.

Addresses administrative aspects by defining the mission, vision, corporate values and
strategic orientation to build trust and seize competitive opportunities. The organizational structure
is designed by managerial, commercial and administrative areas, positioning the company as a

microenterprise under the RIMPE entrepreneur framework. Legal compliance is ensured through



measures such as electronic invoicing and the use of biodegradable packaging, aligned with
sustainable development goals.

Presents the financial study, which is essential for managing the initial investment and
working capital. The plan includes a loan of $10,000 at a 16% interest rate with a five-year
projection. The financial indicators reflect favorable results after debt repayment, including a Net
Present Value (NPV) of $3,515.19, an Internal Rate of Return (IRR) of 26.89% and a cost-benefit

ratio of 1.72, demonstrating the economic viability of the project.

Keywords: Competitiveness, Quality, Exclusivity, Sustainability, Trust, Profitability
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1. CAPITULO I: INFORMACION GENERAL DEL PROYECTO
1.1.  Identificacion del proyecto y problema

Desarrollar un plan de negocios donde el cliente cuente con la comodidad y calidad en zapatos
Originales, con una atencién personalizada, dirigido a hombres y mujeres en la ciudad de
Sangolqui.

1.1.1. Identificacion del problema:

En el mercado de calzado original se evidencia la presencia de competencia directa conformada
por proveedores que no ofrecen un servicio de atencion personalizada. Esta deficiencia en el trato
al cliente genera inconformidad durante el proceso de compra, afectando la experiencia de los
consumidores y limitando su fidelizacion hacia un producto de calidad.

1.2. Tema

Plan de negocios para la comercializacion de zapatos originales importado, ubicados en la
ciudad de Sangolqui.

CIU: G47712101-Venta al por menor de calzado en establecimientos especializados.
1.3.  Antecedentes y contexto

En el Ecuador se tiene una experiencia en la comunidad de lucir zapatos deportivos con disefios
unicos, sobre todo hoy en dia mantener la conformidad en su esencia diaria, expresando su
tranquilidad de ser parte del consumidor en la comercializacion de zapatos deportivos originales,
en sitios urbanos a nivel de ciudad llegando a grandes ciudades principales con la exclusividad de
atenciones personalizadas en calzado.

1.3.1. Contexto historico.

AYA HUMA SPORT es un emprendimiento forjado con la propietaria Erika Mufioz quien

reside en la ciudad de Sangolqui-Ecuador que nota una alta demanda de calzado deportivo de
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marca y calidad con disefios Unicos, no obstante, los consumidores enfrentan inconformidades para
acceder a productos originales a precios competitivos dentro del mercado, mediante la presencia
dominante de imitaciones con disefios de baja calidad y canales de distribucion informales que se
presenta hoy.

1.3.2. Estudio de analisis.

La comercializacién de zapatos deportivos busca importar zapatos originales de marcas de
manera internacional dirigido en un enfoque en éptimo de calidad, exclusividad con cada disefio a
lo largo del crecimiento, con un objetivo posicionarse como una opcion confiable en el mundo del
mercado local y por supuesto online con una atencion personalizada.

1.3.3. Beneficios esperados

El proyecto tiene como propdsito identificar los puntos a mejorar del emprendimiento,
aportando el valor agregado de:

e Comodidad.

e Exclusividad.

e Digitalizacion del negocio.

e Alianzas Estratégicas.

e Fidelizacién del Cliente con oportuna confianza.

e Expansion de marca.
1.4, Justificacion

El plan de negocios de AYA HUMA SPORT tiene como propdsito proyectarse como

comercializadora de zapatos originales importados en la ciudad de Sangolqui, con un fin de cubrir

una necesidad inconforme en el mercado, brindando acceso a calzado original de alta calidad con
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disefios unicos, fomentando y reconocimiento del consumo responsable y la formalizacion del
comercio vigente.

La comercializacion de estos productos bajo importacion de inicia también motivar la
generacion de empleo, mediante una innovacion en estrategias de venta y la creacion de una red
de distribucién confiable, solidad y transparente encaminado a la confianza.

En la implementacion del plan de negocios en Aya Huma Sport, tiene como objetivo
abarcar una comunidad mas selecta que busca calidad, disefio y originalidad en sus zapatos,
promoviendo la cercania en la ciudad de Sangolqui, de adquirir y preferir a la tienda como una
opcion de conocimiento y experiencias se logra trasmitir calidad y confiabilidad para la distinguida
clientela con una percepcion positiva en sus precios accesibles o justos.

1.5. Objetivos de la investigacion
1.5.1. Objetivo General

Desarrollar el plan de negocio para la comercializacion de zapatos originales importados
en la ciudad de Sangolqui, con un fin de cubrir una necesidad inconforme en el mercado con
procesos integrados de manera innovadora, brindando acceso a calzado original de alta calidad con
disefios Unicos, fomentando y reconocimiento del consumo responsable y la formalizacion del
comercio vigente.

1.5.2. Objetivos Especificos

e Posicionarse como la mejor Tienda. - Trabajando en conjunto con proveedores, con envios
mas eficientes, fomentando su posicion con responsabilidad.

e Aumentar mas marcas. — De manera Gnica aumentar marcas destacadas con madurez,

protagonizando con disefios Unicos, asimismo fortaleciendo alianzas con proveedores.



17

e Aumentar la venta de zapatos mediante canales digitales (redes sociales). - Realizando una
importacion con mas cobertura selecta de los consumidores y asi ofrecer a los clientes,
variedad y modelos para la distinguida clientela, con un plazo de 12 meses subir un 20%
en las ventas.

1.6. Impactos
1.6.1. Social

En la actualidad AYA HUMA SPORT promueve el acceso a productos auténticos,
fomentando la confianza en el consumo, reduciendo la movilizacion de productos piratas, forjando
una experiencia del consumidor.

Como desarrollo economico local., beneficiando con la creacion de oportunidades nuevas
en el entorno que se encuentra ubicado, promoviendo a proveedores 0 nuevos socios con la
posicion mas accesible a tienda fisica.

Asi también se fortalece la marca o identidad de la misma, a un reconocimiento innovador
a la creciente de nuevos consumidores.

Ofreciendo zapatos con la atencién de manera personalizada.

1.6.2. Econdmico

La idea de implementacion en AYA HUMA SPORT es generar oportunidades de empleo de
manera directa e indirecta con una marca de muestre confianza, y dinamizando con responsabilidad
de comercio formal, incrementando ingresos legales con un fortalecimiento experiencia, para asi
contribuir a la alta demanda de consumidores,

Depositando valor agregado, donde nos permita mejorar como competitividad con mayores

ingresos.
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1.7. Beneficiarios
Al implementar un modelo de negocio para la comercializacion de zapatos originales
importados los beneficiados son en primer lugar los clientes, ya que disfrutan de nuevos modelos
exclusivos y exoticos para todos los gustos, con la calidad original de un producto de primer nivel,
en segundo lugar el emprendimiento de Aya Huma Sport, logra implementar un modelo de
negocio ordenado para obtener un seguimiento del avance del proyecto.
1.7.1. Directos
e Emprendedores iniciales y empresarios del proyecto.
e Consumidores orientados en zapatos originales con exclusividad.
e Personal contratado (ventas, logistica, marketing)
e Capacitaciones innovadoras de manera general.
1.7.2. Indirectos.
e Dirigidas a una comunidad local,
e Familiares del negocio.
e Proveedores de servicios locales.
e Demanda en la atencidn personalizada.
e Incremento del turismo.

e Comercializacion en la moda.
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2. CAPITULO II: ESTUDIO DE MERCADO

Para dar a conocer este estudio de mercado, se debe contar con la viabilidad en la solides
de toma decisiones con el plan de negocios, comercializacion de zapatos deportivos originales
ubicados en la ciudad de Sangolqui, donde es de vital importancia en los resultados que arrojen,
intercediendo factores I6gicos de manera tangible e intangible en la toma de importacion que se
dara en la recopilacion de datos, sean de manera efectiva.

Cabe recalcar que mencionar la segmentacion de un mercado significa identificar el perfil
de los grupos consumidores ya sea de las siguientes formas; Geogréafica por su densidad de la
poblacion, Demografica por su edad o sus ingresos ocupacionales, Psicografica por su
personalidad o estilo de vida y Conductual por el nivel de comprension o conocimiento del
producto al caso calzado. (Quaranta, 2020),

2.1. Resultados esperados del estudio de mercado.

Figura 1 Calculo tamafio de muestra finita

CALCULO TAMANO DE MUESTRA FINITA

Parametro Insertar Valor Tamaho de muestra
A 34.493 "n" =
z 1,28 59
B 90,00%
q 10,00%
e 5,00%

5086,199808
86,377456

Nota. La figura nos muestra la cantidad de encuestas a realizar la elaboracion del estudio de

mercado. Fuente: Creacion propia basada en la informacion del Censo Ecuador (Ecuador, 2024).
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En el estudio de mercado Aya Huma Sport cuenta con la factibilidad de llegar al cliente

mediante una base de datos con publicidad clara, donde esté dentro promociones exclusivas y

poder cubrir la demanda comercial de precios y modelos mediante encuestas

2.2.

Lograr conocer un perfil al género, edad, estilo de vida.

Fortalecer la marca a nivel local.

Determinar cada producto a un precio regulado con calidad a los clientes.
Determinar un nivel de demanda tanto de clientes, como competencia.

Demanda.

La demanda en Aya Huma Sport con una ubicacion representativa a relacion de zapatos

originales que ofrece de manera personalizada. Se percibe con una muestra de poblacioén de

30,894.73 personas en la ciudad de Sangolqui, con una poblacidn objetivo de edad de 15 a 35 afios.

que valoran la calidad, el disefio y su atencion de zapatos originales. Informacion del Censo

Ecuador (Ecuador, 2024)

Factores que influyen en la demanda.

2.3.

La tendencia de moda y estilo de vida en jovenes y adultos que escogen por la comodidad
y disefio de sentirse bien.

Lograr llegar a mas cobertura mediante redes sociales con el servicio personalizado.
Oferta

El analisis de la oferta en Aya Huma Sport es de gran valor al mencionar a competidores

directos hoy en dia, se toma en cuenta que en el mercado en donde nos encontramos existen calzado

de manera formal e informal, identificar tiendas de venta de calzado local u otras por importacion.,

aungue existe casos que no garanticen autenticidad y no exista gran fidelizacion en los clientes

NUEevVos.
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Puntos clave de la oferta.
e Limitacion de calzado 100% original.
e Presencia de calzado replica, se genera duda o desconfianza al querer adquirir un
producto.
e Carencia de tienda con la misma calidad en su originalidad.
2.4.  Ficha de observacion.
Se logra notar en la ficha una manera de analizar de manera visual siendo clave para la
recopilacion de informacién, sobre como promover la propuesta de valor, en la distincion de la

competencia, sobreponiendo la experiencia en parte de observacion.

Una ficha de observacion generalmente incluye una serie de preguntas o categorias, que
pueden incluir informacion demografica, comportamientos observables, contexto, fecha y hora, y
otros detalles relevantes. La informacion se recopila de manera sistematica y se registra en la ficha
de observacion, lo que permite a los investigadores analizar y comparar los datos mas tarde.

(Medina, 2023)

Tabla 1 Ficha de datos de observacion de locales de competencia local 1

FICHA DE OBSERVACION.
TIENDA/LOCAL| LOCAL ILUNACION TIPO DE MERCADERIA PRECIOS No EMPLEADOS FORMAS DE PAGO)

PEQUERNA sl NO CALZADO NIRO X $30-550 X 3 EFECTIVO X

AMERICAN |MEDIANA [X SEGURIDAD CALZADO MUJER X $51-560 PROMOCION. TRANFERENCIA  |X

SPORT  |GRANDE S| NO CALZADO HOMBRE X $61-570 s1 | no TARJETA X
UBICACION. VENTAS REDES SOCIALES |CALZADO FUTBOL X MAS SALDO INVENTARIO | EXPERIENCIA CLIENTES

S| NO CALZADO IMPORTADO GARANTIA ENTREGA INMEDIATA |BUENO X

CALLE VENEZUELA Y SEfIALIZACION Y DECORACION | MARCA DE3A6MESES  |X si | no MUY BUENO
MERCADO ,SANGOLQUI si NO REPLICA % |DE&A 12 MESES EXCELENTE

Nota. La tabla describe los puntos de observacion de cada local en la cual se hizo el
estudio de mercado lo cual es una competencia directa. Fuente: elaboracion propia adaptaba de

(Arias Gonzales, 2021).
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Tabla 2 Ficha de datos de observacion de locales de competencia local 2.

FICHA DE OBSERVACION.
TIENDA/LOCAL| LOCAL ILUNACION TIPO DE MERCADERIA PRECIOS No EMPLEADOS FORMAS DE PAGO
PEQUENA sl NO CALZADO NINO X $30-$50 X 4 EFECTIVO X
DELUX  [MEDIANA|X SEGURIDAD CALZADO MUJER X $51-560 X PROMOCION. TRANFERENCIA  |X
GRANDE si NO CALZADO HOMBRE  |X 461 -570 s1 | no  [ramiEma X
UBICACION. VENTAS REDES SOCIALES [CALZADO FUTBOL X MAS SALDO INVENTARIO | EXPERIENCIA CLIENTES
CALLE VENEZUELA ¥ si NO CALZADO IMPORTADO GARANTIA ENTREGA INMEDIATA |BUENO
MERCADO SEFIALIZACION ¥ DECORACION | MARCA DE3A6MESES  |X sl | wo MUY BUENO X
SANGOLQUI,PICHINCHA si NO REPLICA % |pEs A 12 mEsES EXCELENTE

Nota. La tabla describe los puntos de observacion de cada local en la cual se hizo el
estudio de mercado lo cual es una competencia directa. Fuente: elaboracion propia adaptada de
(Arias Gonzéles, 2021) .

Tabla 3 Ficha de datos de observacion de locales de competencia local 3.

FICHA DE OBSERVACION.
TIENDA/LOCAL| LOCAL ILUNACION TIPO DE MERCADERIA PRECIOS No EMPLEADOS FORMAS DE PAGO
PEQUENA |X 51 NO CALZADO NINO X $30-850 X 4 EFECTIVO X
JUNIOR SPORT | MEDIANA SEGURIDAD CALZADO MUJER X $51-560 X PROMOCION. TRANFERENCIA  |X
GRANDE st | NO CALZADO HOMBRE (X 461 -370 sl | no  [tarETa X
UBICACION. VENTAS REDES SOCIALES [CALZADO FUTBOL X MAS SALDO INVENTARIO | EXPERIENCIA CLIENTES
CALLE VENEZUELA Y sl NO CALZADO IMPORTADO GARANTIA ENTREGA INMEDIATA |BUENO
BOLIVAR,SANGOLQUI,PICHIN | SEFIALIZACION ¥ DECORACION | MARCA DE3AG6MESES  |X sl | wo  |muvBueno X
CHA s1 NO REPLICA % |DE6 A 12 MESES EXCELENTE

Nota. La tabla describe los puntos de observacion de cada local en la cual se hizo el
estudio de mercado lo cual es una competencia directa. Fuente: elaboracion propia adaptado de
(Arias Gonzales, 2021).

Interpretacion de fichas de observacion:

En el comportamiento de los consumidores y competidores en Sangolqui conlleva
una alta demanda, sin embargo, no cuenta con tanta autenticidad de zapatos importados,
siendo que hay reconocimiento de marcas con disefios actuales para un nivel de
satisfaccion en calidad de productos disponibles, interpretar de cierta manera en pedidos

en sitios digitales muy bajo, y poco trabajo con innovacion en la manera de distribucion
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de manera fisica o linea. En muchos casos con crecimiento en el mercado con variedad y
otra falta de marketing, sin mucho reconocimiento de marca.
Matriz FODA de competidores.
e Fortalezas:
Experiencia en la importacion: la tienda cuenta con ciertas formas de logistica a la
hora de toma de decisiones, contribuyendo con manejo de mercaderia en inventario.
Precios competitivos: la propuesto de precios justos en otros exageradamente
elevados.
Red de contactos: la facilidad de contar con contactos de la industria de moda, con
conexidén con otros profesionales de la industria.
e Debilidades.
Dependencia de proveedores: es evidente establecer que el sitio esta apegado a la
dependencia, sin estrategia.
Sitios digitales: no cuenta con gran cobertura de estrategia digital.
Competencia en calidad: puede enfrentar competencias directas de otras
competencias por falta de innovacion.
e Oportunidades.
Crecimiento del mercado: sitios donde pueden ofrecer nuevos modelos al
crecimiento de consumidores selectos.
Colaboracion con disefiadores: esto ayuda a crear Unicos disefios, sin embargo,
conlleva a crear nuevas oportunidades en el mercado.
Manejo de redes sociales (sitios digitales): construye un mercado mas sélido en

promocionar los productos a mayor cantidad.
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e Amenazas.

Cambios de politicas legales: de cierta manera puede afectar en la rentabilidad de
la tienda.

Competencia de productos con imitaciones: pude afectar directamente a la
reputacion de la tienda como imagen.

Seguridad: un tema hoy en dia, no contar con seguros favorables por el sitio donde
se encuentra ubicadas las tiendas.
Encuestas y presentacion de resultados

Conocer la estructura de un estudio de mercado, ya que en la actualidad las
empresas no solo buscan generar utilidades, si no también satisfacer las necesidades que
existen en el mercado, ya que esto ha dado una manera de crear, innovar el calzado
deportivo tanto para caballero, dama, y nifios/nifias, manejando marcas comerciales en el
mercado, garantizando una atencion directamente honesta, con su transparencia en su
calidad de material que se aprecia al momento de su compra.

Las preguntas cerradas incluyen una seleccion de respuestas las cuales pueden ser
dicotomicas (si — no) o un avanico de mas de 2 posibilidades ya sea por prden o intervalos,
preguntas abiertas y preguntas semi-abiertas donde se incluyen respuestas con espacios

para otras opciones. (Hueso Gonzélez & Cascant | Sempere, 2012)
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Figura 2 Pregunta 1 encuesta

1.-¢Cual es tu rango de edad?
60 respuestas

@ 15-20 afios
@ 21-30 afios
@ 31-40 afos
@ 41-50 afios
@ Mas de 50 afios

Nota. La concentracion de la edad a los encuestados es de 15 a 40 afios lo cual nos indica
que se ha cumplido con la estimacion del rango de edad para la muestra. Fuente: elaboracion
propia.

Analisis:

En la figura se puede apreciar la distribucion por edades de los encuestados en el estudio
de mercado se observa que la mayoria de los participantes (51.7%) se encuentran en el rango de
21 a 30 afios, lo que indica una fuerte presencia de adultos jovenes, siendo efectivo a la muestra

gue se necesita.
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Figura 3 Pregunta 2 encuesta

2.-;Cudl es tu género?

59 respuestas

@ Masculino
@® Femenino

Nota. Las mujeres son més colaboradoras al momento de realizar encuestas. Fuente:
elaboracion propia.
Analisis:

Existe una ligera forma de ver el porcentaje de diferencia de la encuesta que se refleja una

mayor participacion en el publico femenino, publico femenino en el contexto del estudio.
Figura 4 Pregunta 3 encuesta

3.- ¢ Practicas algun deporte con regularidad?

60 respuestas

® si
@® No

Nota. La mayoria respondié que realiza deporte por lo cual los calzados deportivos son
atractivos para ellos. Fuente: elaboracién propia.

Analisis:
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Como se evidencia en los resultados de la encuesta de contar con la practica de que se

encuentra en la actualidad el resultado es del 55%, donde es muy bueno, para el estudio.

Figura 5 Pregunta 4 encuesta

4.- ;Con qué frecuencia compras calzado deportivo?

59 respuestas

@ Cada 1-3 meses
@ Cada 4-6 meses
) Una vez al ano

Nota. Los meses en los cuales los futuros clientes compran su calzado varia entre 4 meses
a 1 afio lo cual nos advierte lo tardado en sus compras. Fuente: elaboracion propia.
Analisis:
En este resultado de encuestas esclarecemos con que la frecuencia de comprar calzado

es muy favorable en un tiempo regular al cambio del calzado.
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Figura 6 Pregunta 5 encuesta

5.-;Qué marcas de calzado deportivo prefieres? (puedes habilitar opcion multiple)

58 respuestas

Nike 35 (60.3%)
Adidas 35 (60.3%)
Puma 13 (22.4%)
Reebok 14 (24.1%)

New Balance 14 (24.1%)

0 10 20 30 40

Nota. Tanto Nike como Adidas son las marcas son las mas vendidas debido a su impacto
en marketing o por moda ya que las usas personas famosas. Fuente: elaboracion propia.
Analisis:

En cuanto a la marca de preferencia de los encuestados, se nota que cada persona tiene
una preferencia en la marca, se muestra asi una percepcion de valor a la hora de tomar una
decision de la compra o adquisicion de la marca., prevaleciendo con un porcentaje mayo en Nike
y Adidas

Figura 7 Pregunta 6 encuesta

6.- ;Qué aspecto valoras mas al comprar zapatos deportivos?

60 respuestas

@ Comodidad
@ Disefio
@ Durabilidad
@ Precio
@® Marca
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Nota. La comodidad en calzados es la favorabilidad de las compras en calzado debido a
que su uso es continuo. Fuente: elaboracion propia.
Analisis:

Hoy en la actualidad hablamos de la comodidad es mas amplio el margen de tomar la
opcion de compra del calzado sea por moda, calidad, o marca, conociendo asi mismo el precio al
valorar el calzado, priorizando si en qué ambiente se lo va a usar.

Figura 8 Pregunta 7 encuesta

7.- ;Dénde sueles comprar zapatos deportivos?
60 respuestas

@ Tienda fisica
@ Tienda online oficial
) Redes sociales

@ Marketplace (Mercado Libre, Amazon,
etc.)

Nota. Los encuestados adquieren sus calzados en tiendas fisicas debido a la seguridad que
causa tener un local. Fuente: elaboracion propia.
Analisis:

En la gran mayoria de los encuestados, se aprecia que tienden a preferir una compra de
zapatos deportivos en tiendas fisicas, asi también, una fuerte la tendencia de adquirir los
productos en las tiendas online oficiales de la marca de manera personalizada, también se logra
llegar al cliente como solicitud de sus grandes experiencias, donde prefieren mas de manera

fisica.



30

Figura 9 Pregunta 8 encuesta

8.- ;Qué tipo de calzado deportivo compras mas?

60 respuestas

@ Para correr
@ Para el gimnasio
@ De uso casual o urbano

Nota. Las personas compran calzado casual o urbano para el diario por lo que si se centra
en este mercado aumentas as ventas. Fuente: elaboracion propia.
Analisis:

Se puede apreciar en la encuesta que el uso final del producto adquirido es para uso casual,
asi también demuestra que es idéneo para continuar con la trayectoria de la venta del calzado, con
disefios Unicos, principalmente orientadas en actividades fisicas, sino también al estilo de la vida
diaria, con una cobertura del 60% de uso casual o urbano.

Figura 10 Pregunta 9 encuesta

9.- ;Estas dispuesto(a) a pagar mas por un producto 100% original?

60 respuestas

® sSi
® No
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Nota. Un mayor porcentaje se muestra favorable con un pequefio aumento con calzado
original debido a que no son muy comunes. Fuente: elaboracion propia.
Analisis:

En este tipo de encuesta como resultado nos indica que las personas toman a
consideracion su originalidad al momento de adquirir, o estar dispuestos a que garantice una
calidad Unica en su originalidad del 100%. Con su durabilidad y de Grand prestigio

Figura 11 Pregunta 10 encuesta

10 ;Has tenido malas experiencias comprando calzado deportivo falso o de baja calidad?
60 respuestas

@® s
® No

Nota. Las experiencias en compras con productos falsificados son muy comunes lo cual
arruina la experiencia en compras. Fuente: elaboracion propia.
Analisis:

Un gran porcentaje de encuestado manifiestan que tienen una mala experiencia en la
compra, asociando con la pagina web, pero poco con tiendas fisicas, asi también ha sido una fuerte

insatisfaccion del cliente bastante comun entre los encuestados.
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Figura 12 Encuesta pregunta 11

11.- ;Qué tan importante es para ti que el calzado venga con garantia de originalidad?

60 respuestas

@ Muy importante
@ Poco importante
@ Me es indiferente

Nota. Debido a que en la actualidad se encuentran la falsificacion de calzado en todas
partes el encontrar producto original es muy complejo en las tiendas por lo cual ayuda tener
productos con garantia original. Fuente: elaboracién propia.

Analisis:

Es importante tomar este punto, siendo asi la toma de decisién concreta del cliente, por lo
cual es la seguridad al creer en su originalidad del calzado, incluso en la encuesta se evidencia
que es de gran importancia.

Figura 13 Encuesta pregunta 12

12¢Comprarias zapatos deportivos originales a través de una tienda online confiable?

60 respuestas

® si
® No
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Nota. La acogida de las compras en linea se basa en lo confiable de las tiendas lo cual se
debe llegar a aspirar ese resultado. Fuente: elaboracion propia.
Analisis:

En el gréfico se puede apreciar que los clientes estan mayormente de acuerdo en hacer
compras online siempre y cuando sea una tienda confiable con productos originales, tomando en
consideracion su trayectoria de marca sea de tienda o web o directamente de marcas comerciales
es de gran ayuda su forma de hacer ver su confiabilidad.

Figura 14 Encuesta pregunta 13

13¢Cudanto estarias dispuesto(a) a pagar por un par de zapatos deportivos originales?

60 respuestas

@ Menos de $300
@ Entre $300 y $500
) Mas de $500
@ Menos de $300,000
@ Entre $300,000 y $500,000

Nota. Las personas estan dispuestas a pagar un precio superior a 300 dolares, ya que se
vuelve un gasto innecesario. Fuente: elaboracion propia.
Analisis:

Existen muchas personas en el resultado de la encuesta esta dispuesta a pagar menos de
$300, donde las opciones distintas estan dispuestas a realizar a la compra de su calidad con un

gasto considerado sin ser excesivo y no choque con el valor del ingreso.
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Figura 15 Encuesta pregunta 14

14 ; Te interesaria recibir asesoria personalizada para elegir tu calzado segun el deporte o uso?

60 respuestas

@® si
® No

Nota. El grafico indica que la mayoria de personas necesita una asesoria con el calzado
deportivo. Fuente: elaboracion propia.
Analisis:

En esta pregunta se nota que en su mayoria el cliente desearia tener una atencion de
manera personalizada, asi lograr una mayor atraccién al mercado con el objetivo de la seguridad
al realizar una compra o solicitar duefios, con una confiabilidad selecta al acompafiamiento de su
decision, dentro de la compra y su entrega de mercaderia, de manera eficiente.

Figura 16 Encuesta pregunta 15

15 ¢Recomendarias una tienda que venda calzado original, con buena atencién y envio

garantizado?
60 respuestas

® si
® No
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Nota. La figura nos muestra que el 96.7% corresponde a que los clientes si nos
recomendaran con sus conocidos. Fuente: elaboracion propia.
Analisis:

En su mayoria de encuestados tiene su enfoque del 96.7% es claro que es prioritario en la
toma de decisiones concretas, en su forma evaluar o cuestionarse de una tienda sea web o fisica
esta en su atencion a la clientela de gestion personalizada, garantizando la satisfaccion del

cliente.
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2.6.  Estrategias de mercado

Posicionar a Aya Huma Sport como la mejor Tienda, trabajando en conjunto con

proveedores, con envios mas eficientes, fomentando su posicidn con responsabilidad.
2.7.  Propuesta de valor digital

La propuesta de valor de AYA HUMA SPORT es colocar los articulos que existen en
stock para la venta en una tienda virtual donde los clientes accedan directamente y puedan
escoger los zapatos de su eleccidn y realizar sus pedidos con la facilidad de un clic para su envio
directamente a su casa, el uso de redes sociales como Facebook. Instagram, TikTok ayudan a
promocionar el producto y directamente haciendo conocer el punto de venta en la ciudad de
Sangolqui.
Nota: El link de la pagina web y redes sociales:

- https://ayahumasport66.wixsite.com/aya-huma-sport

- https://www.instagram.com/reel/DHLsSOTWRS T/

2.7.1. B2C

Minoristas que se encarga directamente con el consumidor final.

Estas empresas estan enfocadas directamente en atender las necesidades del cliente individual.

Complementar las ventas por medio de redes sociales que abarca mas clientela interesada en
los productos ofrecidos ya que las estrategias de publicidad en linea llegan a mas audiencia.

e Ventas en local fisico

e Ventas en linea

e Decision de compra individual personalizada.

e Estrategias genéricas de ventas por las redes.


https://ayahumasport66.wixsite.com/aya-huma-sport
https://www.instagram.com/reel/DHLs0TwRS_T/
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e Precio general para todos los clientes.

Figura 17 Imagen de la pagina web de AYA HUMA SPORT.

Nota. Captura de imagen de la pagina web donde se detalla el emprendimiento. Elaboracion

propia, Pagina web y redes sociales, (Quilsimba, 2025)
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Figura 18 Imagen de la pagina web de AYA HUMA
SPORT

$86.99 | Edtr producto | v

adidas zapatos de trekking Terrex Hyperhiker $79.99 | Edtarpoducta | v
C Disponible
(7 1 opcion Requiere envio
TENIS ADIDAS MUJER BLANCO ADIDAS GRAND COURT 2.0 $74.99 | Edtacproducto | v
© activado Disponible

Topcion 3 Requiere envio
Tenis Breaknet 2.0 $67.99 | Edtarproducto v
© Disponible
7 1 0pcion Requiere envio
ZAPATILLA RESPONSE RUNNER Il $89.99 | Edtarpoducta | v
© Disponible

Formas de pago manuales

L LK
o ¢ )

Mis opciones para aceptar pagos online en su pais visa @B =
Ecuador &c

dera las

Elifa un método de pago v

Nota. Imagen donde se visualiza la pagina web y donde se pueden realizar las compras mediante

la pagina web. Elaboracion propia, Pagina web y redes sociales, (Quilsimba, 2025)



Figura 19 Exploracion de ventas mediante TikTok

ayahumasports

AVAHUMA SPORTS
Zararos
PARA NINOS
67.28

@ o98-689-644s

ZAPATOS PARA
MUJERES

ZAPATOS -

Nota. Se observa los videos en los cuales se emiten las ultimas tendencias y promociones a

través de las redes sociales. Creacidn propia Pagina web y redes sociales (Quilsimba, 2025)
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3. CAPITULO IIl: ESTUDIO TECNICO
En este capitulo se abordan temas como el conocimiento técnico del plan de negocios en la
comercializacion de zapatos deportivos originales, ubicados en la ciudad de Sangolqui. Con el

nombre de AYA HUMA SPORT se ubicara en el cantdén Rumifiahui.

3.1. Localizacion.
El proyecto de Aya Huma Sport se ubicara en el cantén Rumifiahui, parroquia Sangolqui,
en una amplia zona comercial en crecimiento continuamente constante.
Contando con acceso a consumidores nuevos, actualmente valoran la calidad en la
originalidad del calzado importado.
Ademas, con la conexion vial facilita la logistica de distribucion y abastecimiento de la
tienda proyectando con apertura de mas marcas.
La ubicacidén de manera especifica de tienda fisica en funcién de:
e Afluencia peatonal y vehicular transporte publico.
e A5 minutos de centros comerciales e instituciones educativas, centro urbano.

e Acto para acceso a servicios basicos.
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Figura 20 Busqueda de la marca en Google

R
Todo Imagenes Videos Noticias Maps Web Libros i Mas Herramientas
Ti i G | Punto fuerte del perfil bl
(o] u negocio en Google : v
@G 1. Consultar rendimiento Informacién completa AYAHUMA SPUKI
(@
m ] ~ ~ ] ‘ |
Editar perfil Leer opinion... Fotos Rendimiento Anunciar Editar produ... e OO\ S LATOLA
Cotogchoa
) =1 &
Retiroyentr.. Preguntasy.. Agregaract.. Solicita opini... AYA HUMA SPORT
sitio web Cémo liegar Guardar Liamar
Completa tu perfil : Agrega perfilesde @ Completar el H Cc Zapateria en Sangolqui
redessociales enuncio; he 6 Administras este Perfil de Negocio @
Agrega detalles y logra Agrega perfiles de redes Estas a unos pasos de Ac
que mas clientes te sociales para aumentar la llegar a mas clientes ate Direccién: JUAN GENARO JARAMILLO. E
descubran confianza de los clientes i
> Sangolqui

Teléfono: 096 017 3669

Horario: Cerrado - Abre a las 10a. m. del lun~

= O FIOX X ) =

Editar la informacion de tu empresa

Solo los administradores de este perfil pueden ver esto Tu . - i "

Nota: Direccién, Juan Genaro Jaramillo e Inés Gangotena, Valle de los Chillos, Sangolqui, Ecuador
3.2.  Tamafio 6ptimo

El tamafio 6ptimo para el emprendimiento de comercializacion de zapatos importados se
basa en el espacio confortable que se puede ofrecer, dirigido hacia los clientes para que puedan
apreciar el producto que ofrecemos sin tener incomodidad del espacio reducido.

Debido a que la atencion de clientes se realiza todo el mes, se ha hecho un pequefio estudio
donde se puede se puede tener en cuentas cuantas visitas se tiene a través de la tienda y plataformas

virtuales.



Figura 21 Formula para calcular tamafio

DATOS POR CANALES DIGITALES

WhatsApp (referidos, grupos, catalogos)
Facebook (publicidad y organico)
TikTok (videos y promociones)

Pagina web

Tienda virtual

Tienda fisica Sangolqui

COMPRAS
WhatsApp (referidos, grupos, catalogos)
Facebook (publicidad y organico)
TikTok (videos y promociones)
Pagina web
Tienda virtual
Tienda fisica Sangolqui
PROYECCION
DIARIA
167 PERSONAS
CLIENTES QUE COMPRAN
DIARIO

12-13 COMPRAS

PERSONAS ALCANZADAS-VISITANTES

300 AL MES
1,500 AL MES
2,000 AL MES

400 AL MES

500 AL MES

600 AL MES

45
75
60
32
50
120

MENSUAL ANUAL
5300 63,600

MENSUAL ANUAL
382 COMPRAS 4584
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Nota. La figura nos muestra la cantidad de clientes que van a estas ingresando al local es

elevado, por lo cual el espacio a partir de 30 metros cuadros es algo basico de espacio. Fuente:

elaboracion propia.

Andlisis

En el alcance de visitas mediante canales digitales entre diarias, mensuales, anual

llegando la marca a unas 5.300 personas al mes en canales digitales y tienda fisica, lo cual genera

un volumen importante de visibilidad.

Distribucién

La distribucién del espacio tiene como objetivo que el cliente se sienta en un lugar

acogedor, no saturado con demasiados productos, pero si con los suficientes que le llamen la

atencién, para lo cual en el local se muestra un total del 20% de la mercaderia lo cual reduce el
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impacto visual y de percepcion del cliente ofreciendo solo productos de interés para su posible
mercado.

Figura 22 Distribucion zonas para la comercializacion de calzado.

CAIA ESTANTE COMN MERCADERIA
ESTANTE CON SILLAS Y ESPEIOS PARA ESTANTECON
MERCADERIA FROBAR EL CALZADO MERCADERIA
ESTANTE CON MERCADERIA
ENTRADA

Nota. Areas donde se encuentran los estantes llenos de mercaderia para que los clientes
vean los calzados. Fuente: elaboracion propia adaptado de (Report, 2021).
3.3.  Ingenieria del Proyecto

En el plan de negocio de comercializacion de zapatos importados, se centra en adquirir
los productos més cotizados de interés del mercado objetivo con eficiencia, lo cual permite
mantener a clientes regulares interesados en productos.
3.3.1. Identificacion de Recursos Humanos

Debido a que en cada trabajo se deben tener informacion financiera ordenada para no tener
conflictos en pagos a trabajadores se debe tener una politica de pagos de salarios, indicando
condiciones de pago.

Se debe tener en cuenta que es importante tener un desglose de sueldos de cada uno de los

empleados dependiendo de cada cargo.
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Tabla 4 Tabla salarial

Contrato Laboral: |

Aporte
11,15% Patronal Sueldo......ccoveeeeecieeeeiieens 470,00
0,50% IECE IESS del patrono (12,15%).. 57,11  =470*12,15%
0,50% SETEC Décimo Tercero.................. 39,17 =470/12

Vacaciones.........ccceeeuveenen. 19,58 =470/24

39,15 =470*8,33%

S
S
S

Décimo Cuarto................... S 39,17 =470/12
S
Fondos Reserva................. S
$

TOTAL 664,17

No. Trabajadores. 1
Remuneracién Total.......... S 664,17 MES
Meses Capital de Trabajo 3
Mano de Obra............cc...... S 1.992,52

Nota. Debido a que en el afio 2025 el sueldo basico empieza por los $470.00 dolares
americanos con los siguientes aumentos debido a que se debe cancelar en total de $664.17 y para
tener en cuenta que se debe tener $1992.52 para la mano de obra que equivales los tres meses.

Fuente: elaboracién propia basado en ejemplos.

3.3.2. ldentificacion de Recursos Materiales.

Debido a que en un local de venta de calzado se debe mantener la variedad en calzados y
renovando mercaderia en base al gusto de los clientes, ya que sin ellos el negocio no obtiene
ganancias y para ello se debe tener detallados los gastos que se hacen para mantener el negocio ya

sea en productos que vendemos 0 en pequefios gastos a diario que se hacen en el local.



Tabla 5 Presupuesto de compras de mercaderias
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No. Detalle # Unid. Med. Valor Unit. Valor Total
Calzado para hombre 50 Par S 70,00 $ 3.500,00
Calzado para dama 50 Par S 60,00 $ 3.000,00
Calzado para nifios 30 Par S 45,00 $ 1.350,00
Calzado de futbol
5 hombre 30 Par S 80,00 $ 2.400,00
Calzado de futbol
6 mujer 30 Par S 70,00 $ 2.100,00
$12.350,00

Nota. En la tabla se muestra los gastos en mercaderia para los procesos de venta. Los

gastos operativos son aquellos gastos que son mensualmente y se debe tener para cancelar cada

uno de ellos ya que sin ellos el negocio no puede continuar. Fuente: elaboracion propia. (16 de

mayo de 2025)

Tabla 6 Listado de Bienes Menores

VALOR
No. CONCEPTO CANTIDAD UNIT VALOR UBICACION
TOTAL
$ $
1 Utileria 1 5,00 5,00 Atencion al cliente
Herramientas de 5 S S
2 limpieza 12,00 24,00 Produccion
A S S
3  Utensilios de limpieza 18,00 72,00 Atencidn al cliente
$
101,00

Nota. Los gastos operativos son aquellos gastos que son mensualmente y se debe tener

para cancelar cada uno de ellos ya que sin ellos el negocio no puede continuar. Fuente:

elaboracién propia.



46

Tabla 7 Presupuesto de otros gastos operativos

No. Detalle # Unid. Valor Valor
Med. Unit Total
1 Arriendos 1 Mes $ $ 250,00
250,00
2 Agua potable 1 Unidad $400 $4,00
3 Internet 1 Unidad $20,00 $20,00
4 Energia Eléctrica 1 Unidad $1200 $12,00
5 Patente-Permisos 1 Unidad $13,33 $13,33
Total $299.33
Meses de capital de 3
trabajo

Total, otros gastos ~ $ 898,00

operativos

Nota. Los gastos mensuales que son importantes ya que sin ellos el negocio no puede
continuar.
Los gastos fijos que son obligatorios para el negocio y su duracién dependen de como se utilicen,
pero son necesarios para el negocio y estos cuentan como activos fijos. Fuente: elaboracion

propia.



Tabla 8 Listado de Activo Fijos

VALOR
No. DETALLE CANTIDAD UNIT VALOR TOT UBICACION

) S S

Sillas de gerencia 150,00 150,00 Atencion al cliente
. S S

Computadora 500,00 500,00 Contabilidad
. S S

Estantes 75,00 300,00 Visualizacion de

mercaderia

. S S

Escritorio 75,00 75,00 Atencion al cliente
5 S S

Sillas y espejos 45,00 135,00 Atenciodn al cliente

$
TOTAL 1.160,00

Nota. Los materiales que son necesarios para que el negocio se mantenga en marcha ya
que organiza y es necesario para el local. Fuente: elaboracion propia. (16 de mayo de 2025).
3.4.  Proceso Productivo
El atender al cliente también se debe organizar para que se siga los pasos para evitar
inconvenientes y para seguir un orden adecuado para cada cliente.

Figura 23 Organigrama de atencién al cliente

’//'v : :\\ \".
l Venta de calzados |
: j' Fin

— ' Comprobar si se
Saludos iniciales y :
o onclentrs saacho
calzados despedir al cliente.
Realizar el papeleo para
si no le gusta el si le gusta probar la realizar el pago y

productosee  €—po—Gusto del cliente '—si—» talla y continuar con ——— entregar empaquetado
muestra otro la venta con la garantia
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Nota. El organizar de la forma como se atiende a cada cliente que se acerca comprar el

calzado que vendemos nos ayuda seguir el orden de atencion. Creacién Propia

3.5. La Casa de la Calidad

La Casa de la Calidad (HoQ, por sus siglas en inglés) es una herramienta central del

Despliegue de a -funcién de Calidad (QFD), que alinea las necesidades del cliente con las

especificaciones técnicas del producto. En el caso del emprendimiento se basa en lo que se

ofrece a los clientes.

Tabla 9 Tabla de clasificacion de calidad para el cliente

>\

X

K

/ Relacion Ata (5| 9|B= Bueno
2 O Relacién Media (3| 3|R= Regular
Clasificacion de importanciadel cliente = o . . ..
(5=mas alta) 3 - Relacion Baja (1] 1|D=_Deficiente
Sin Relacion @ o
11 9 8 9 11
Lo que el cliente 11,0 9,0 9,0 8,0 9,0 11,0
quiere.Loqueel ® & =
cliente desea .5 : g 2 E ‘g 8 ~ )
s] sy £ a |53 o} 8 5 o} o
] ao T 2 b3 B 8,9 8 ° Q
T 8 & [>T 8 e T84 5 g g
85 23 &8 |s:28 se | EE>| B | § 3
8= 32 w> |88 85 gL 3 S g g
Fol 88 o N o 83t [ lh=} 85 S ]
S68 358 ol 32828 38 S8 ® ) o
225 F25 8 28932 25 = =0
! | 885 | ¢85 | 5% |28E3| &E | &58
1 2 ] 4 5 6
Calidad de Servicio en atencion al cliente 5 5 5 4 3 4 4 4 3 3
Higiene del lugar y presentacion 4 3 3 5 5 2 2 3 2 4
Variedad de Marcas 4 1 1 1 2 5 1 4 3 3
Envios Seguros 5 2 3 1 0 2 5 4 4 4
Importancia ponderada respecto los requerimientos del 51 56 49 43 58 57 68 55 63
cliente (Absoluta)
aluacion ponderada de 10s
requisitos del cliente respecto a los 1 4 441 44 22 27
m:ll te pe: A A 56 50 3 5 6
PRIORIDAD 2 4 5 6 3 1
4 NOSOTROS 4 2 1 2 1 3
EVALUACION
COMPARATIVA COMPETENCIA 1 3 cl 3 3 4 1
COMPETENCIA 2 5 1 4 1 3 2

Nota: La casa de la calidad en base a voz del cliente para mejorar los procesos. Fuente:

elaboracién propia.
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Analisis: La preocupacion nimero 1 de los clientes es el proceso de envié de la mercaderia
adquirida ya que puede tardar en llegar la mercaderia a las manos del cliente.
La preocupacién que les interesa a los clientes es el manejo de la capacitacion en base a

como se los debe atender al preguntar por la mercaderia que se venden atencion.
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4, CAPITULO IV: ESTUDIO ADMINISTRATIVO
4.1. Direccion Estratégica

4.1.1. Mision

La distribuidora de calzado deportivo Aya Huma Sport tiene como objetivo satisfacer las
expectativas de clientes y consumidores con su 6ptima calidad, mejorando la calidad de vida de
las personas.

Basado en el profesionalismo, eficiencia y transparencia de vendedores AAA con el principal
objetivo, cumpliendo la expectativa del cliente y obtener la satisfaccion del servicio recibido, con
la ubicacion en el valle de los chillos.

4.1.2. Vision

La vision a futuro de Aya Huma Sport es convertirse en una marca que sea reconocida y lider a
nivel nacional mejorando la calidad del servicio, con precios accesibles y variedad de modelos, se
proporciona a clientes la facilidad de visitarnos mediante apertura de nuevas sucursales.

4.1.3. Valores

Tabla 10 Tabla de valores de la empresa

PRINCIPIOS Y VALORES.

Que el cliente encuentre un calzado adecuado para cada miembro familiar
Confianza 0 amigos y su compra sea la confianza depositada en la compra.

Cumplir con los requerimientos de los clientes en el tiempo
Responsabilidad establecido.

Ser completamente honestos con los clientes y cobrar con precios justos.

Honestidad
Trabajo en Equilibrar el trabajo grupal ensefiando la colaboracion y la ayuda mutua.
Equipo
Calidad Dar en cada calzado caracteristicas innovadoras que apliquen criterios de

calidad en gestion, garantizando la seguridad y salud de clientes en cada
uno de los productos.

Nota. Tabla elaborada en base a los valores de que maneja la empresa Fuente:

elaboracion propia.
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4.1.4. Slogan

Originalidad, exclusividad y calidad en un mismo lugar
4.1.5. Logotipo

En la imagen se muestra los logotipos de marcas que mas se venden en el mercado de
comercializacion de zapatos, pero no se excluyen si se desean otras marcas.

Figura 24 Logo de la empresa

Nota: Logo utilizado para presentar la marca. Fuente: elaboracion propia.
Cromatica

Blanco; simplicidad, claridad, pureza.
Azul: Profesionalismo, confianza serenidad

La marcara de diablo huma representa identidad de la cultura tradicional
ecuatoriana, representa los colores de la naturaleza, asi como el agua, fuego, viento,
tierra.

El personaje en si ahuyenta las malas energias, proteges la cosecha y da

prosperidad al pueblo.



Paletas de colores

Figura 25 Paleta de colores

FEFEFE

#0086ED

255 255 255

Nota: Paleta de colores utilizada en la marca del emprendimiento. Fuente: elaboracion

propia



4.2.

Andlisis FODA

Figura 26 Analisis del FODA
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FODA SITUACION FINANCIERA.

INTERHO

FORTALEZAS

DEBILIDADES

1.-Buen control de costos actuales.

1.- Procesos manuales y falta de automatizacion

2.-Buenas relaciones con los clientes actuales.

2-Dependencia de un solo proveedor o cliente.

J.-Buenas relaciones con los proveedares.

3.-Altos costos de mantenimiento de inventarios

OPORTUNIDADES +

ESTRATEGIAS FO

ESTRATEGIAS DO

1.-Implementar un sistema de gestion financiera
digital para reducir costos y mejorar la eficiencia.

1.-Mejorar la eficiencia operativa: Implementar procesos y
siztemas para reducir costos y mejorar la productividad.

1.-Implementar un software de gestion financiera que permita automatizar procesos, reducir erores y
mejorar la toma de deciziones

2.-Expandir la oferta de productos y servicios, y
buscar nuevos clientes y proveedores

2 -desarrollar nuevos productos y servicios para atraer
nuevos clisntes y aumentar las ventas

2 -Desarrollar nuevos productos o servicios relacionados con los zapatos deportivos, y buscar nuevos
clientes y provesdores para reducir la dependencia.

3.- Implementar un sistema de gestion de
inventarios justo a tiempo.

3-Investigar y entrar en nuevos mercados para aumentar la
presencia y las ventas

3 -Implementar un sistema de gestion de inventarios que permita reducir los niveles de stock y mejorar fa
rotacion de productos

4 -Revisar y ajustar a estructura de costos para minimizar
gastos y maximizar la eficiencia

4 -neqociar con I proveedores para obtener mejores precios y condiciones

AMENAZAS

ESTRATEGIAS FA

ESTRATEGIAS DA

1.-cambio de tendencias de mercado

0= m oM — »om

1 -Explorar nuevas fuentes de ingresos para reducir la
dependencia de una sola fuente.

1.-ealizar un analisis de costos y gastos para identificar areas de mejora.

2.-aumento de competencias.

2 -Implementar procesos y sistemas para reducir costos y
mejorar la productividad.

2 -Implementar un sistema de gestion de inventarios y pedidos para optimizar &l nivel de stock.

J.-cambios en las refgulaciones gubernamentales

3.-Desarrollar un plan de gestion de riesgos para identificar y
mitigar posibles amenazas.

3 -Establecer un plan de cobro de deudas y sequimiento de morosidad

4.

4 -Mantener una estructura de capital flexible para adaptarse
a cambios en el mercado.

4 -Explorar opciones de financiamiento alternativo y preparar un plan de presentacion para

inversionistas

Nota. Imagen del FODA sobre la situacion financiera para conocer su estado Fuente:

elaboracion propia.

Interpretacion: el emprendimiento se encuentra en proceso de establecimiento lo cual es

necesario conocer las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas.

Mejorar la eficiencia operativa incrementando procesos y sistemas para reducir costos.
Investigar nuevos mercados para aumentar la presencia y asi aumentar las ventas.
Realizar un analisis de costos y gastos de para identificar las areas de mejoras.

Establecer un plan de cobro de deudas y seguimiento de morosidad.
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4.3.  Estructura Organizacional y funcional

Debido a que en la actualidad se ha utilizado de forma estratégica el organigrama para
establecer un orden en el cual se explica el funcionamiento interno de un emprendimiento.
Gerente General; Supervisa todas las funciones estratégicas del emprendimiento y se encarga el
jefe debido a que debe tener en cuenta sus ganancias.
Departamento comercial; Encargado de las estrategias para obtener mas ventas y dar a conocer
la mercaderia que se ofrece en las empresas.
Departamento administrativo; Funciones dedicadas al Talento Humano, tener manejo de las
fianzas que generan en el emprendimiento ya que se debe estar atento en el control de gastos para
evitar el endeudamiento.
Departamento de inventario; Saber organizar cada documento o mercaderia que llegue al
almacén debido a que si se necesita mercaderia para envio o colocar en exhibicion de mercaderia

en las vitrinas visibles del emprendimiento para su venta.
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Figura 27 Organigrama de la empresa

Gerente General

Departamento Departamento Departamento de
Comercial Administrativo Inwentarios
v v v
Funciones e Funciones
Estrategias de
Ventas y Marketing : c on?:g_i: : ad . Planificacion de

capacitaciones al peg— )
P « Gestion Financiera compras

Personal « Reportes de Control s Control de Inventarios

s Servicio al Cliente « Gestion de Almacen
« servicio Postventa LelEiis » Analisis de Sistemas

Nota: Se muestra el organigrama de la estructura interna de la empresa. Fuente: elaboracion
propia.
4.4, Estudio Legal
Definir el tipo de negocio el cual se va a realizar y es de comercializacion de venta al por
menor de calzado en establecimientos especializados con el codigo ClIIU G47712101 el cual se
basa en lo que se realiza en actividades en comercializacion en un local fisico y online.

Tabla 11 Analisis de situacion de la empresa

REQUERIMIENTO OBSERVACION
TIPO DE EMPRESA MICROEMPRESA
NOMBRE COMERCIAL AYA HUMA SPORT

CAPITAL MINIMO $ 4540.75
REGISTRO EN LA NO
SUPERINTENDENCIA DE
COMPANIAS
OBTENCION DEL RUC RIMPE EMPRENDEDOR
REGISTRO DE EMPLEADOS 2
CUMPLIMIENTO DE Sl

OBLIGACIONES CONTABLES Y
TRIBUTARIAS
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Nota: En esta tabla se observa los requerimientos que tiene el emprendimiento Aya Huma.
Fuente: elaboracion propia.
4.4.1. Tipo de empresa.
B2C
Minoristas que se encarga directamente con el consumidor final, estas empresas estan
enfocadas directamente en atender las necesidades del cliente individual.
Complementar las ventas por medio de redes sociales que abarca mas clientela interesada
en los productos ofrecidos ya que las estrategias de publicidad en linea llegan a mas audiencia.
e Ventas en local fisico
e Ventas en linea
e Decision de compra individual personalizada.
e Estrategias genéricas de ventas por las redes.
e Precio general para todos los clientes.
4.5. Estudio Ambiental/Objetivos de desarrollo sostenible
Los objetivos de la empresa estan enfocados en una mejor calidad de atencion al cliente,
siendo conscientes del impacto ambiental que tiene el desperdicio de zapatos, para esto se venden
productos de una excelente calidad para que puedan durar mucho méas tiempo que otros zapatos
comerciales de precios mas accesibles, pero calidad reducida.
Para reducir los niveles de contaminacion generados por emprendimientos, se han tomado
decisiones como:
e Entregar facturas electrénicas Unicamente
e Uso de computadores eficientes energéticamente

e Uso de bolsas biodegradables
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5. CAPITULO V: ESTUDIO FINANCIERO
5.1.  Inversion Inicial

La inversion inicial es clave en todo negocio para su fundacion, ya que es el capital semilla
que permite a una empresa surgir, esta destinado para gestionar todos los permisos, insumos y
maquinarias que se requieren para el correcto funcionamiento del negocio
Como se muestra en el anexo 1.1 (tabla 18), son los items, mobiliario, equipo tecnoldgico y demas
herramientas claves para un correcto manejo de los procesos del negocio.

También se debe contar con herramientas tecnoldgicas intangibles como son software,
licencias de programas de facturacion y permisos de la gobernabilidad local para ser un negocio
completamente legal, como se detalla en el anexo 1.2 (tabla 19), muestra en detalle los elementos
intangibles que son necesarios para el funcionamiento del negocio.

5.2. Capital de trabajo
Es el capital necesario para cubrir los gastos y costos operativos diarios para su operacion

Tabla 12 Tabla de Capital de Trabajo

COSTO 4649,89
GASTOS ADM Y VENTAS 1166,64
TOTAL, COSTOS Y GASTOS 5816,53
(MENSUAL)

TOTAL, VALOR PREVISTO 6.190,00
GANANCIA NETA 373,47

Nota: Tabla que muestra el capital de trabajo necesario para el funcionamiento de la
empresa. Fuente: elaboracién propia.
Analisis: En la tabla se muestra la cantidad total mensual que se debe vender al mes para

poder obtener ganancias y mantenerse en el punto de equilibrio.



5.3. ldentificacién de Ingresos

Debido a que en los emprendimientos de debe lograr identificar bien los ingresos para
saber cuanto efectivo se tiene para lograr realizar las compras futuras debido a que las

actividades econdmicas se deben registrar.

Tabla 13 Tabla de Identificacion de Ingresos

Detalle Proyeccién mensual

Producto / Servicio  Cantidad = P. Unitario
Calzado de hombre 20 70,00
Calzado de mujer 32 60,00
Calzado para nifios 20 55,00
Calzado de futbol 12 95,00
hombre
Calzado de futbol de 7 90,00
mujeres
TOTAL, INGRESOS
PROYECTADOS

Mensual

1.400,00

1.920,00
1.100,00

1.140,00

630,00
6.190,00

Anual

16.800,00

23.040,00

13.200,00
13.680,00

7.560,00

74.280,00
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Nota: Tabla que indica los ingresos que tiene el emprendimiento mensual y anualmente.

Fuente: elaboracién propia.

Analisis: En la tabla se detalla la cantidad de unidades mensuales que se venden

mensualmente y asi no generar pérdidas.

5.4. Costos y Gastos Administrativos

Los costos se basas en complemento de los costos de fabricacion de transformacion de
materia prima a producto finalizado en el cual los principales costos son materia prima, mano de
obra y costos indirectos los cuales son necesarios debido a que se pueden controlar para mejorar

la produccion.

Los gastos son necesarios para determinar las operaciones de la empresa ya que son

necesarios para la gestion del negocio.

Tabla 14 Tabla de Costos y Gastos Administrativos

Rubro

V Mensual

Anual



Sueldo y Salarios $ 680,58
Arriendos $ 250,00
Servicios Basicos $ 30,00
Material POP $ 20,00
Internet $ 20,00
Sistema de seguridad $ 20,00
Utiles de oficina $ 10,00
Mantenimiento $ 30,00
Imprevistos (10%) $ 106,06
Totales $ 1.166,64

$ 8.166,96
$3.000,00
$ 360,00

$ 240,00

$ 240,00

$ 240,00

$ 120,00

$ 360,00
$1.272,70
$ 13.999,66
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Nota: La tabla indica los valores mensuales y anuales de gastos que debe incurrir el

emprendimiento. Fuente: elaboracion propia.

Analisis: Los valores representados corresponden a los gastos que debe realizar el

emprendimiento necesariamente para lograr un buen desarrollo en sus actividades.

5.5. Financiamiento

El financiamiento en el emprendimiento y cualquier negocio es de suma importancia ya

que es el inicio de este lo que si es deficiente puede traer problemas econdmicos a la empresa y a

largo plazo puede causar el cierre de la misma.

Tabla 15 Tabla de Financiamiento

Financiamiento

Monto a financiar: 10.000,00
Tasa: 16%
Nro. Afios (Maximo 5 afios) 5
Total, periodos 60
Periodos de gracia 0
Total, periodos a amortizar 60
Valor dividendo $ 241,06

Valor Intereses 4.463,62
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Nota: Tabla que muestra las cantidades que se deberén pagar con una financiacion de
10.000,00 ddlares a 5 afios, con una tasa de interés del 16%. Fuente: elaboracion propia.
Andlisis: En la tabla se muestra un analisis de la proyeccion del financiamiento con un
crédito de 10.000,00 ddlares. se observar que tenemos valores mensuales a pagar de 241,06 dolares
mensuales por un tiempo de 5 afios. Devolviendo un interés total de 4.463,62 dolares.
5.6. Flujo de caja

Debido a que es un sistema necesario debido a que se registran los datos de ingresos y
salidas de efectivos para tener una planificacion del control financiero para lograr tomar las
mejores decisiones teniendo en cuenta como esté la salud financiera del emprendimiento.

Es la sistematizacion de la informacion sobre la inversion inicial, inversion durante la
etapa de operacion, los ingresos y egresos operacionales y de produccion, y el valor de rescate del
proyecto. (Rodriguez, 2014)

Es el registro de entradas y salidas de un emprendimiento, muestra los valores que
ingresan y salen en el funcionamiento del emprendimiento.

Tabla 16 Tabla de Flujo de caja

Flujo de caja

Concepto (+/- ARo0 Afo 1 ARo 2 ARo 3 Afio 4 Aflo 5
)

Ingresos +
74.280,00 74.280,00 74.280,00 74.280,00 74.280,00

Costo de -

Venta 55.798,68 55.798,68 @ 55.798,68 55.798,68 55.798,68
Gastos de -

Administracion 13.999,66  13.999,66 13.999,66 13.999,66 13.999,66
y Ventas

Depreciaciones 955,50 755,50 755,50 195,50 195,50

Totales

371.400,00

278.993,40

69.998,28

2.857,50
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y
amortizaciones

Gastos - 4.463,62
financieros 1460,46 122034 939,96 612,57 230,30
Impuestos - - 5.580,58
Utilidades 973,36 1.039,37 108143  1214,54 1.271,88
Ganancias
netas 1.092,35 146645 170478  2.459,05 2.783,98

+ 2.857,50
Depreciaciones 955,50 755,50 755,50 195,50 195,50
y
amortizaciones
Costos de - 16.173,81
inversion 16.173,81
Préstamo + - 11.321,66

11.321,66

Pago de - 10.000,00
capital 1432,27 167239  1952,77  2.280,15 2.662,42
Recuperacién + - 11.633,06
del capital de - - - 11.633,06

trabajo

9.506,62

Valor de + - -
liquidacion de - - - -
activos
Flujo de caja = 9.145,03
Neto (4.852,14) 615,58 549,57 507,51 374,40 11.950,12
Flujo de caja = (2.805,08)
acumulado (4.852,14) (4.236,56) (3.686,99) (3.179,48) 9.145,03
Nota: En la tabla se muestra el flujo del capital proyectado para 5 afios, se observa los

cambios en el capital a largo plazo. Fuente: elaboracion propia.
Analisis: En el flujo de caja muestra la proyeccion de ingresos, costos y egresos durante 5
afios, se observa como el ingreso neto no es tan alto debido a préstamos con intereses, pero una

vez cancelados dichos préstamos obtenemos un gran aumento de las utilidades.
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5.7.  Valor Actual Neto (VAN) y tasa Interna de Retorno (TIR)

Las reglas del VAN establecen que debe invertir en proyectos que tengan valor actual neto
positivo y no se debe invertir en proyectos en los que este sea negativo. En la decision de realizar
una inversion en un proyecto o varios proyectos de debe elegir especificamente el que tenga el
VAN més alto. (Chicu, 2020)

Tabla 17 Tabla de Evaluacion financiera

Evaluacion financiera

Tasa de descuento = 12%
VAN = $ 3.515,59
TIR = 26,89%
COSTO BENEFICIO = $1,72

Nota: En la tabla se muestra la evaluacion financiera del emprendimiento, mostrando cuan
atractivo es el proyecto para invertir en él. Fuente: elaboracion propia.

Analisis: Los valores obtenidos en la evaluacion financiera nos indica que el proyecto
tiene un porcentaje de retorno atractivo para los inversionistas y/o préstamos bancarios, como
nos indica el valor de TIR es mayor que la tasa de descuento, el emprendimiento cuenta con una
alta rentabilidad en inversion.

5.8.  Costo beneficio

El costo beneficio obtenido en la tabla 17 del proyecto nos indica que por cada délar

invertido se obtiene $1,72 de retorno, lo cual es un proyecto muy redituable a mediano y largo

plazo para inversion.
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Conclusiones
La investigacion dio como resultado la viabilidad comercial del proyecto, junto con un analisis
de mercado, logr6 determinar una alta demandad de calzado original en una rango de edades
entre jovenes y adultos en la ciudad de Sangolqui y sus alrededores, mas oportunidades de
crecimiento ,siendo una definicién de estructuracion de recursos humanos en la operacion
eficiente ,asegurando un analisis administrativo y legal ,con un estudio financiero de rentabilidad
del proyecto, con optimas indicaciones positivos de VAN Y TIR. Permitirian el crecimiento del

emprendimiento AYA HUMA SPORT
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Recomendaciones

1. Elestudio de mercado recomienda fortalecer la presencia de AYA HUMA SPORTS en
canales digitales mediante procesos de campafias publicitarias en la tiendas, dando asi la
valoracion en la autenticidad en la atencion personalizada que permita seguir con la
cobertura y asi captar mayor clientela tanto joven como adultos en la ciudad de Sangolqui
y sus alrededores.

2. En cuanto al tema financiero se pronuncia impulsar la optimizacion de costos operativos
destinando una parte de las utilidades a la mejora del establecimiento e importar nuevo
producto novedoso y actual, asi también ayudara a reducir los intereses y permita
aumentar la rentabilidad proyectada para contar con una solidad sostenibilidad en el

negocio o emprendimiento.
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Anexo 1 detalle de Activo Fijo

1. Anexo Detalle de Activos Fijos

#
Item

O NOOUVLA, WNER

10
11
12
13
14

15

Cantidad

DR R R R AR

(SN =NET, BT, R

Detalle

SILLA DE GERENCIA
DECORACION Y AMBIENTE
ESTANTES

ESCRITORIO

MOSTRADOR DE RECEPCION
SOFA DE ESPERA
DISPENSADOR DE AGUA
UTENSILLO DE LIMPIEZA'Y
MANTENIMIENTO
COMPUTADORA O LAPTO
SILLAS

ESPEJOS

DISPOSITIVOS MOVILES
ROUTER PARA RED INTERNA
ELEMENTOS DE SEGURIDAD
(EXTINTORES, BOTIQUIN ETC)
SISTEMA DE ILUMINACION Y
VENTILACION

Totales

P.
Unitario
150,00
7,00
75,00
75,00
80,00
100,00
2,75
10,00

800,00
20,00
15,00

800,00
80,00
60,00

150,00

P. Total

150,00
28,00
300,00
75,00
80,00
100,00
2,75
40,00

800,00
100,00
75,00
800,00
80,00
60,00

150,00

2.840,75

Anexos

Terrenos

0,00

Inmuebles

Maquinaria

150,00

150,00

Muebles Vehiculos Eq.

Computo
150,00
300,00
75,00
80,00
100,00
800,00
100,00
800,00
80,00
805,00 0,00 1.680,00

67

Otros  Totales
1

150,00
28,00 28,00
300,00
75,00
80,00
100,00
2,75 2,75
40,00 40,00

800,00

100,00

75,00 75,00
800,00

80,00

60,00 60,00

150,00

205,75 2.840,75
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Anexo 2 Tabla de amortizacién.

Detalle de la amortizacion

Concepto Ao 01 Ano 02 Ao 03 Ao 04 Afo 05 Totales
Pago Capital 1.432,27 1.672,39 1.952,77 2.280,15 2.662,42 10.000,00
Pago Interes 1.460,46 1.220,34 939,96 612,57 230,30 4.463,62
Dividendo 2.892,72 2.892,72 2.892,72 2.892,72 2.892,72 14.463,62
Nro. Cuota C. Inicial Interés Capital Dividendo C. Final
0 10.000,00 - - - 10.000,00 -
1 10.000,00 130,00 111,06 241,06 9.888,94
2 9.888,94 128,56 112,50 241,06 9.776,44
3 9.776,44 127,09 113,97 241,06 9.662,47
4 9.662,47 125,61 115,45 241,06 9.547,02
5 9.547,02 1241 116,95 241,06 9.430,07
6 9.430,07 122,59 118,47 241,06 9.311,60
7 9.311,60 121,05 120,01 241,06 9.191,59
8 9.191,59 119,49 121,57 241,06 9.070,02
9 9.070,02 117,91 123,15 241,06 8.946,87
10 8.946,87 116,31 124,75 241,06 8.822,12
11 8.822,12 114,69 126,37 241,06 8.695,75
12 8.695,75 113,04 128,02 241,06 8.567,73
13 8.567,73 111,38 129,68 241,06 8.438,05
14 8.438,05 109,69 131,37 241,06 8.306,69

15 8.306,69 107,99 133,07 241,06 8.173,61



16
17
18
19
20
21
22
23
24
25
26
27
28
29
30
31
32
33
34
35
36
37
38

8.173,61
8.038,81
7.902,26
7.763,92
7.623,79
7.481,84
7.338,05
7.192,38
7.044,82
6.895,34
6.743,92
6.590,53
6.435,15
6.277,75
6.118,30
5.956,78
5.793,15
5.627,40
5.459,50
5.289,41
5171
4.942,58
4.765,77

106,26
104,50
102,73
100,93
99,11
97,26
95,39
93,50
91,58
89,64
87,67
85,68
83,66
81,61
79,54
77,44
75,31
73,16
70,97
68,76
66,52
64,25
61,96

134,80
136,56
138,33
140,13
141,95
143,80
145,67
147,56
149,48
151,42
153,39
155,38
157,40
159,45
161,52
163,62
165,75
167,90
170,09
172,30
174,54
176,81
179,11

241,06
241,06
241,06
241,06
241,06
241,06
241,06
241,06
241,06
241,06
241,06
241,06
241,06
241,06
241,06
241,06
241,06
241,06
241,06
241,06
241,06
241,06
241,06

8.038,81
7.902,26
7.763,92
7.623,79
7.481,84
7.338,05
7.192,38
7.044,82
6.895,34
6.743,92
6.590,53
6.435,15
6.277,75
6.118,30
5.956,78
5.793,15
5.627,40
5.459,50
5.289,41
5171
4.942,58
4.765,77
4.586,66

69



Totales

39
40
41
42
43
44
45
46
47
48
49
50
51
52
53
54
55
56
57
58
59
60

4.586,66
4.405,23
422144
4.035,26
3.846,65
3.655,60
3.462,06
3.266,01
3.067,41
2.866,22
2.662,42
2.455,98
2.246,84
2.034,99
1.820,39
1602,99
1382,77
1159,68
933,70
704,78
472,88
237,97

59,63
57,27
54,88
52,46
50,01
47,52
45,01
42,46
39,88
37,26
34,61
31,93
29,21
26,45
23,67
20,84
17,98
15,08
12,14
9,16
6,15
3,09
4.463,62

181,43
183,79
186,18
188,60
191,05
193,54
196,05
198,60
201,18
203,80
206,45
209,13
21,85
214,61
217,40
220,22
223,08
225,98
228,92
231,90
234,91
237,97
10.000,00

241,06
241,06
241,06
241,06
241,06
241,06
241,06
241,06
241,06
241,06
241,06
241,06
241,06
241,06
241,06
241,06
241,06
241,06
241,06
241,06
241,06
241,06
14.463,62

4.405,23
4.221,44
4.035,26
3.846,65
3.655,60
3.462,06
3.266,01
3.067,41
2.866,22
2.662,42
2.455,98
2.246,84
2.034,99
1.820,39
1.602,99
1.382,77
1.159,68
933,70
704,78
472,88
237,97
0,00
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Anexo 3 Detalles intangibles

1.2 Detalle de inta

# Cantidad
Item

1 1
2 1
3 1
4 1
5 1
6 1

ngibles

Detalle P.
Unitario

ESCRITURA PUBLICA Y REGISTRO 500

MERCANTIL

REGISTRO RUC 250

PERMISOS DE 150

FUNCIONAMIENTO MUNICIPAL

PERMISOS DE BOMBEROS 100

SOTFWARE Y LICENCIAS 500

PAGINA WEB 200

Totales

Anexo 4 Balance general.

Tabla 18

P. Total

500,00

250,00

150,00

100,00

500,00

200,00

1.700,00

G. Preoperativos Software Otros1l Otros

Constitucion

500,00
250,00
150,00
100,00
500,00
200,00
1.000,00 200,00 500,00

2

71

Otros 3 Otros Totales
4

500,00

250,00

150,00

100,00

500,00

200,00

- - 1.700,00


file:///C:/Users/Jacob/Downloads/PROYECTO%202025/EVALUADOR%20FINANCIERO%20AYA%20HUMA%20SPORT.xlsx%23'00.-%20Datos'!H23

ACTIVO CORRIENTE

Caja - bancos

Cuentas por cobrar

INVENTARIOS

Otros activos corrientes

ACTIVO NO CORRIENTE

ACTIVOS FlJOS

ACTIVOS INTANGIBLES

(-) DEPRECIACION Y AMORTIZACION ACUMULADA
OTROS ACTIVOS

TOTAL ACTIVOS

PASIVO CORRIENTE
CUENTAS POR PAGAR PROVEEDORES (HASTA A 1 ANO)

OBLIGACIONES LABORALES POR PAGAR

11.633,06

11.633,06

4.540,75

2.840,75

1.700,00

16.173,81

Afio 01

12.248,64

615,58

11.633,06
3.585,25
2.840,75
1.700,00

(955,50)

15.833,89

Afio 02

12.798,21

1.165,15

11.633,06
2.829,75
2.840,75
1.700,00

(1.711,00)

15.627,96

Ano 03

13.305,71

1.672,66

11.633,06
2.074,25
2.840,75
1.700,00

(2.466,50)

15.379,96

Ao 04

13.680,12

2.047,06

11.633,06
1.878,75
2.840,75
1.700,00

(2.662,00)

15.558,87
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Ao 05

13.997,18

13.997,18

1.683,25
2.840,75
1.700,00

(2.857,50)

15.680,43



OBLIGACIONES FISCALES POR PAGAR
CREDITO CON BANCOS O COOPERATIVAS (HASTA 1 ANO)
OTRAS CUENTAS POR PAGAR (HASTA 1 ARO)

PASIVO NO CORRIENTE

CUENTAS POR PAGAR (MAS DE 1 ANO)

CREDITO CON BANCOS O COOPERATIVAS (MAS DE 1
ANO)

OTRAS CUENTAS POR PAGAR (MAS DE 1 ANO)

TOTAL PASIVO

PATRIMONIO
CAPITAL (APORTES)
RESULTADOS ACUMULADOS

RESULTADOS DEL PERIODO

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO

11.321,66

11.321,66

11.321,66

4.852,14

4.852,14

16.173,81

8.567,73

8.567,73

8.567,73

5.944,49

4.852,14

1.092,35

14.512,23

6.895,34

6.895,34

6.895,34

7.410,95

4.852,14

1.092,35

1.466,45

14.306,29

4.942,58

4.942,58

4.942,58

9.115,72

4.852,14

2.558,80

1.704,78

14.058,30

2.662,42

2.662,42

2.662,42

11.574,78

4.852,14

4.263,58

2.459,05

14.237,20

73

0,00

0,00

0,00

14.358,76

4.852,14

6.722,63

2.783,98

14.358,76
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