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RESUMEN EJECUTIVO
El siguiente proyecto consiste en el desarrollo de un plan de negocio con el fin de estudiar la viabilidad y rentabilidad en la incorporación de un nuevo producto en cuanto a calzados para el mercado nacional. El producto es de origen español y está orientado para todas aquellas mujeres que usan tacos para diferentes ocasiones, pero que desean utilizarlo con mayor comodidad. Por esto, a través de este proyecto se busca satisfacer una necesidad existente en el mercado para las mujeres que compran zapatos y que buscan estar cómodas y seguras.
Ahora bien, en Chile el total de habitantes es de 15.116.435, de este valor son 3.265.278 mujeres, representando levemente más de la mitad de la población con un 50,73%. Por lo que esto aumenta significativamente la posibilidad de encontrar potenciales clientes para el producto propuesto.
De la misma manera cabe señalar que en cuanto al crecimiento del comercio chileno, es la industria del calzado aquella que lidera las alzas, esto con un aumento del 9,9% de las ventas.
Bajo estas condiciones y presentando la problemática que las mujeres buscan un calzado alto, que les de elegancia, altura y comodidad al mismo tiempo. Es que se opta por cubrir esta necesidad con calzados Mossto, creados en España. El que cumple a cabalidad los requerimientos que buscan las consumidoras chilenas.
Se define el target, publico objetivo al cual se pretende hacer llegar este producto, este corresponde a mujeres entre 25- 55 años, pertenecientes al GSE ABC1 (C1a, C1b) – C2, se elige este grupo porque tienen el poder adquisitivo para comprar el producto y representan el mayor porcentaje de personas pertenecientes a las comunas elegidas.

En el presente trabajo se realizó un estudio de mercado, que se encuesto a 385 mujeres de las comunas en estudio, para analizar la posible intención de compra del producto y así estimar una demanda. Esto arrojo que el 98% de ellas estarían dispuestas a adquirir el producto.
De acuerdo a estos resultados, se elaboraron estrategias comerciales, operacionales, RRHH y un plan de marketing. Para finalizar se realizó un plan financiero del proyecto, sujeto a la investigación de mercados y al precio del producto negociado con el proveedor que es de 36.26 euros. Llevados a pesos chilenos, este valor se cerró en $24.487.-
Se realiza una proyección de ventas a 5 años, la cual arroja una VAN de $15.140.914 en un escenario normal, lo que indica que es un proyecto rentable para los inversionistas y una TIR del 20.05%, la cual es mayor que la tasa de descuento del proyecto, calculada en 9.01%. Dadas estas rentabilidades, se tiene que, en un escenario normal, en el 3er año se recupera la inversión y se establece que es un negocio económicamente viable.
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INTRODUCCIÓN
Las mujeres por lo general para lucir presentables en el trabajo, la universidad, una fiesta, deben usar zapatos de tacos altos. Con el pasar de las horas producen muchas molestias y dolores en los pies pudiendo causar problemas graves a largo plazo, ya sea deformación en los músculos, dolores en la columna vertebral, problemas en las rodillas, entre otros. De ahí surge la necesidad de plantear una solución que permita cambiar la altura del calzado sin perder estilo y elegancia, tacones intercambiables, ya que existen muchas mujeres obligadas a cargar en su bolso un par de zapatos que le proporcione comodidad acorde a la ocasión.

La industria del calzado en Chile es amplia dada la producción nacional, así como las importaciones de calzado, satisfaciendo con esto a un mercado mayoritariamente femenino. Por esto, al lanzar un nuevo producto al mercado será necesario conocer el entorno en el cual se competirá, los recursos necesarios para llevar dicha tarea, además de un plan de marketing para hacer más eficiente la comercialización del producto.
El estudio tiene como objetivo determinar la factibilidad y rentabilidad de introducir una nueva línea de zapatos en el mercado chileno, “Mossto Tacones Intercambiables”, la cual se basa en las necesidades que tienen hoy en día las mujeres de encontrar un producto cómodo para el vestir de cada día, debido al acelerado ritmo de vida que llevan.
Para dar inicio a este proyecto se ha tomado en consideración la demanda potencial de calzado mujer, para así dar un pronóstico del nivel de ventas que tendrá el producto. Para esto, es necesario investigar, preliminarmente, en sector de Santiago a nuestro cliente final, tanto a nivel de macro entorno como micro entorno con el objetivo de conocer inicialmente a que se enfrenta este plan de negocios. Posteriormente con la información se realizará una investigación de mercado con su etapa cualitativa y cuantitativa respectivamente, con el objetivo de profundizar la investigación, ya que permitirá obtener información fundamental, dados los datos que se recolectarán y así obtener como resultado el grado de aceptación del calzado tacones intercambiables Mossto.
Se analizará una evaluación económica mediante un estudio sobre el entorno de la industria de calzado en Chile y además una evaluación financiera para el proyecto, considerando indicadores comúnmente utilizados, estos son Tasa Interna de Retorno (TIR) Y Valor Actual Neto (VAN), lo que será posible concluir si el proyecto es factible, rentable y solvente.
CAPÍTULO I: DESCRIPCIÓN DEL NEGOCIO

DESCRIPCIÓN DE LA EMPRESA
TACONES INTERCAMBIABLES MOSSTO: UP TO YOU
MOSSTO es una marca española caracterizándose por ser una empresa dinámica y joven, toda la colección ha sido desarrollada 100% en España, integrando fabricación, diseño, y pieles españolas de la mejor calidad. Resume valores como la funcionalidad, la simplicidad, la juventud, la frescura, la sofisticación urbana y la elegancia. Un producto de mujeres, para mujeres. El lema “Up to you”, Tú decides, dirigiéndose fundamentalmente a mujeres trabajadoras de 25 a 55 años, sofisticadas y elegantes, las cuales desempeñan distintos roles en su día a día y, por ello, necesitan un calzado que se adapte a su ritmo de vida.
Los calzados Mossto cuentan con dos tacones intercambiables, de diferentes alturas, para que toda mujer pueda adaptar la altura del calzado a cada ocasión que se presente pasando de 8 cm para una imagen sofisticada, a 4 cm para un momento más casual, relajado o funcional. Además, cuenta con la posibilidad de personalizar sus propios zapatos mediante tacones de distintos colores y texturas, chapas, broches, etc. 
El propósito ofrecer al mercado chileno es un excelente producto, de buena calidad, imagen, diseño y además de una buena presentación para las compradoras, de quienes finalmente depende el éxito del producto.
MISIÓN
“Ser una empresa que contribuya con la comodidad y elegancia de la mujer a la hora de realizar sus actividades diaria, poniendo el tamaño del tacón a la altura de la mujer actual”.
VISIÓN
“Entregar un producto que cumpla las necesidades que buscan las mujeres y así ser destacado en el mercado de calzados chileno”.
OBJETIVO GENERAL
· Desarrollar un plan de negocio para determinar la factibilidad y rentabilidad económica de la comercialización del calzado tacones intercambiables Mossto para un mercado potencial en la ciudad de Santiago otorgando, información necesaria para llevar a cabo el proyecto.
OBJETIVOS ESPECÍFICOS
· Realizar un estudio de mercado, identificando el segmento al cual se va a dirigir y el posicionamiento que va a tener el producto.
· Establecer la demanda potencial del producto.
· Analizar la situación económica del sector calzado, identificando los riesgos económicos y las oportunidades al ingresar el calzado tacones intercambiables Mossto.
· Analizar la factibilidad financiera de llevar a cabo el proyecto.
· Proporcionar a nuestros clientes “mujeres” un calzado cómodo y elegante para cualquier tipo de ocasión.
CAPITULO II: ANÁLISIS DEL ENTORNO
ANALISIS PEST
A continuación, se realizará una descripción general PEST (Político, Económico, Social y Tecnológico) del entorno, describiendo los escenarios actuales y circundantes más influyentes para el lanzamiento del calzado tacones intercambiables Mossto para el mercado chileno.
FACTOR POLÍTICO
· El sistema político de Chile es democrático, caracterizándose por ser una economía abierta, donde se da cabida a nuevos tratados y a la globalización de su economía.
Existen acuerdos y tratados bilaterales en vigencia con España en un marco de cooperación bilateral para el desarrollo cultural y económico-comercial de ambas partes. Por tanto, existe un marco legal estable, regulado, transparente el cual permite y facilita la formación de nuevas empresas acogidas a los beneficios obtenidos en tratados
.
· La Reforma Tributaria, la cual, pudiera afectar de sobremanera el desarrollo del proyecto ya que se debe traspasar el aumento de impuestos de primera categoría a los precios del producto.

FACTOR ECONÓMICO
· La Tasa de Política Monetaria, en el informe IPOM de Junio 2017
, indica será de 2.5%. El efecto esperado es un panorama favorable con un incentivo para que las familias incrementen el consumo y que las empresas aumenten la inversión, creando con esto una base para el desarrollo de proyectos.
· El crecimiento de la economía, según detalla el informe IPOM de Junio 2017 volverá a mostrar un crecimiento bajo, alcanzando entre 1% y 1.75% para el año 2017 y proyectándose entre 2.5% y 3.5% para el año 2018. Siendo esto positivo para la confianza de las personas y empresas, promoviendo un mayor gasto en bienes y servicios.
· Un aumento del consumo, así destaca el informe IPOM Junio 2017un 2,6 para el año 2017 y un 2,9 para el año 2018, resulta favorable para que las empresas puedan producir más, ya que la demanda por bienes y servicios aumenta, dando una base sólida para que el negocio se desarrolle de la mejor manera.
· La Inflación, en el informe IPOM de Junio 2017, el Banco Central estimó que la inflación seguirá controlada proyectando para el 2017 un promedio del 2,7 y para el año 2018 se estima un 2,9 cercano al 3%. Esto es una buena señal tanto para los negocios ya que las tasas de interés serán más bajas y se podrá obtener un mejor financiamiento bancario. 
· La Volatilidad del Tipo de Cambio, actualmente el dólar es la moneda más utilizada en las transacciones internacionales. Con respecto al Euro, hoy en el mercado financiero que existe entre euros y pesos chilenos se da principalmente con finalidades comerciales, ya que la Unión Europea es el tercer socio comercial más importante de Chile. De esto, un aumento del tipo de cambio impactaría directamente en la empresa, ya que realiza importación de sus productos, esto repercutiría en un aumento de costos, percibiendo menores ingresos al final de cada periodo, afectando a la empresa en su estructura financiera de esta, por lo que día con día se dan miles de compras y ventas las cuales dependen de una correcta valoración y transacción de Euros a Pesos chilenos.

FACTOR SOCIAL

· A nivel de condiciones sociales, estas han mejorado notoriamente respecto de las últimas décadas, en gran medida mejoras a nivel de política social y el crecimiento económico, alcanzado un nivel de desempleo bajo (6.4% según datos del INE), bastante cercano al pleno empleo. Siendo una buena señal para el proyecto, ya que se cuenta con una buena base para realizar adquisiciones en bienes y servicios

· El total de habitantes en Chile, con datos del Censo INE 2002, es de 15.116.435 habitantes, de las cuales 7.668.740 corresponden a mujeres y 7.447.995 a hombres. Con esto se observa una mayor cantidad de mujeres con lo cual se considera un amplio mercado.
· Las mujeres chilenas tienen un alto nivel de interés, liderando las compras de calzado a nivel latinoamericano, lo que entrega una oportunidad interesante para el desarrollo del proyecto
.
FACTOR TECNOLÓGICO
· La población chilena ha adaptado el uso de la tecnología, ampliamente visible en el uso de smartphones, apreciándose en los medios de transporte, lugares de estudio o trabajo, entre otros.  Siendo prioridad en esto redes sociales tales como Facebook, Instagram y Twitter. Según estudios realizados por Subsecretaría de Telecomunicaciones para el año 2016, en Chile el internet alcanzó una penetración de 88,2 accesos cada 100 habitantes, obteniendo 16,1 millones de accesos a internet (fijos + móvil 3G+4G) en diciembre 2016. De lo anterior, el principal medio de acceso es el Internet móvil (3G+4G), haciendo uso de equipos tales como smartphones, alcanzando 72,3 accesos por cada 100 habitantes.
 De esto, se puede obtener un medio para ofrecer y publicitar nuevos productos mediante fanpages de empresas y mantener contacto clientes.

CONCLUSIÓN DEL ANÁLISIS
Se concluye que los factores a nivel macroeconómico, en relación al presente y próximo año, presentan un carácter estable, al identificar una inflación que está dentro del rango aceptado en nuestro país, todo esto sumado en materia de crecimiento y consumo, ya que aumento de estos resulta favorable para las empresas, así como también mayor confianza por parte de consumidores. Ahora, en cuanto a la volatilidad del tipo de cambio, es un factor que como empresa no se puede controlar, pero si estar preparados ante posibles alzas, como tener en el contrato con el proveedor una política de fijación de precios de tipo de cambio. En cuanto al ámbito político se establece por un sistema democrático y estable, regulado por autoridades, lo que provee un medio accesible para desarrollarse.
Es importante destacar que, a nivel de habitantes, existe una mayoría femenina que, al entrar al mercado laboral, y dada sus nuevas opciones adquisitivas, abre sus oportunidades para realizar una búsqueda más amplia para satisfacer sus necesidades.
Finalmente, en el ámbito tecnológico, el hecho de que la población chilena esté utilizando cada vez más la tecnología, provoca que se tenga una ventaja a la hora de dar a conocer los nuevos productos que ingresan al mercado.
ANALISIS CINCO FUERZAS DE PORTER
El presente análisis se ha elaborado para estudiar en detalle el atractivo de la industria del calzado femenino. Con el propósito de evaluar adecuadamente cada fuerza y cada factor considerado dentro de esta, se utiliza una escala de 1 a 5, donde 1 representa una fuerza baja y 5 una fuerza alta.
	Factor
	Fuerza

	Amenaza de nuevos entrantes
	3.0

	Poder de negociación compradores
	2.8

	Poder de negociación proveedores
	2.4

	Rivalidad entre competidores
	3.8

	Amenaza de productos sustitutos
	3.4

	Promedio
	3.1


Fuente: Elaboración Propia
Al presentar la industria una fuerza de 3.1 indica que la industria del calzado tiene aún competencias llamativas para el ingreso de estas, sobre todo si se considera que crecimiento del mercado nacional va en aumento con un 9,9% según la CNC
.

Además, el atractivo corresponde a un 62%, eso sumado al aumento en el crecimiento, se puede considerar un ingreso favorable si esto se hace a través de calzados innovadores y que vienen para cubrir una necesidad de las mujeres.
AMENAZAS DE NUEVOS ENTRANTES [FUERZA DE 3.0]

	Factor
	Evaluación

	Diferenciación del producto
	4

	Acceso a canales de distribución
	3

	Requerimiento de capital
	4

	Capacidad de crear economía de escala
	2

	Barreras de entrada
	2

	Total
	3.0


La industria de calzado es amplia y variada en cuanto a lo que ofrecen para el mercado, pues esto provoca que sea un mercado monótono. Adicionalmente, se considera que existe una gran variedad en cuanto a forma de ventas y distintas ubicaciones abarcando gran parte de la Región Metropolitana. Sin embargo, en cuanto a un diseño innovador del producto los complementos a ofrecer como variedad en cada par de zapatos, varios tacos intercambiables para el mismo modelo de calzado. Disponer de un servicio diferenciado para asesorar a los clientes, esto con ayuda de un profesional ortopédico, hace la diferenciación dentro de la industria de calzados.

Un factor importante son las barreras de entrada, ya que se debe contar con capacidad a nivel de capital para dar inicio a un proyecto, considerando factores tales como activos fijos, arriendo, salarios, permisos y la adquisición de calzado. Por otra parte, la satisfacción del cliente se va a dar en gran parte a la selección de los mejores canales de distribución lo cual implica dar un buen mantenimiento a dichos canales para así obtener buena fidelización con el cliente.
PODER NEGOCIACIÓN COMPRADORES [FUERZA DE 2.8]
	Factor
	Evaluación

	Existencia de sustitutos
	2

	Grado de dependencia de canales de distribución
	3

	Volumen de comprador
	4

	Poder de compra
	3

	Disponibilidad de información 
	2

	Total
	2.8


Un punto importante a considerar si tomamos en cuenta que según estudios de Euromonitor, 2011, las mujeres chilenas están posicionadas dentro del ranking como el número uno en Latinoamérica en lo que a adquisición de calzados respecta.

Como efecto de esto, se puede determinar que el volumen de comprador en este mercado es amplio, por lo mismo la oferta que se ofrece va acorde con la demanda que tiene. Es importante destacar que existen sustitutos, pero un sustituto directo, que tenga las mismas características no hay en el mercado chileno, por consiguiente, el efecto que provoca es tener una gran ventaja al momento de entrar al mercado con este tipo de producto. Por otro lado, los clientes para bajar sus costos negocian con el fin de obtener una mayor calidad, mejores servicios y menores precios al adquirir el producto, resultados que los obtienen mediante la competitividad entre las empresas de calzado femenino, por lo tanto, los clientes son poderosos al momento de escoger. Si los clientes tienen una buena información sobre el producto esto es clave, hoy en día el Internet permite saber más, porque los consumidores pueden consultar todas las opciones con facilidad antes de hacer una compra, pueden comparar precios, ver las ventajas y desventajas del calzado y hasta ver las opiniones de otras clientas.
PODER NEGOCIACIÓN PROVEEDORES [FUERZA DE 2.4]

	Factor
	Evaluación 

	Importancia de los insumos para el producto final
	4

	Diferencias de calidad
	2

	Bajas utilidades del comprador
	3

	Cantidad de proveedores sustitutos
	2

	Facilidad entrega del producto
	2

	Total
	2.4


Se tiene en cuenta que la causa de calidad del proveedor, la entrega mercadería y los insumos que ocupa el proveedor son fundamentales a la hora de escoger con quien se contara para un buen funcionamiento de la tienda, por ello el efecto que provoca para las tiendas tiene que ver con tener el stock apropiado para la demanda que se presente en las distintas temporadas climáticas, además que el producto esté hecho con calidad, para que se forme una cadena de confiabilidad desde el proveedor a los clientes finales que tiene el mercado para ellos.
RIVALIDAD ENTRE COMPETIDORES [FUERZA DE 3.8]
	Factor
	Evaluación

	Altos costos fijos
	4

	Cantidad de competidores
	4

	Diferenciación
	4

	Lealtad de los clientes hacia la marca
	3

	Cumplimiento de estándares calidad
	4

	Total
	3.8


El mercado de calzados en Chile, cuenta con una gran cantidad de competidores potenciales, teniendo sólo en la Región Metropolitana (según datos de Censo de Comercio) un aproximado de 4.464 tiendas dedicadas a la venta de calzado y vestimenta. Por tanto, cualquier tienda de calzado femenino es susceptible de ser competidor directo. 

Sin embargo, para analizar a la competencia, hay que tomar en cuenta que proyecta un concepto nuevo de calzado y las competencias existentes no cumplen en su totalidad las características del producto a lanzar. Tal motivo es destacar este elemento diferenciador que lo separa de lo tradicional en cuanto a calzados, ya que, las tiendas que ofrecen un producto innovador y servicio diferenciado, son quienes pueden llevarse con ellos la mayor cantidad de consumidores, puesto que dentro del mercado serán los únicos que se ajusten a lo que hoy requiere el mercado. En cuanto a la lealtad de los clientes hacia la marca, ellas pueden cambiar de marca dependiendo de sus gustos, satisfacción del producto.
AMENAZAS PRODUCTOS SUSTITUTOS [FUERZA DE 3.4]
	Factor
	Evaluación

	Existencia de sustitutos
	4

	Percepción del cliente sobre la marca
	2

	Diferenciación de sustituto
	4

	Cantidad de sustitutos
	3

	Tendencia del mercado
	4

	Total
	3.4


Si bien existe una gran cantidad de fabricantes y proveedores, y que todo aquel calzado que presente las características mínimas requeridas para su uso representa una amenaza al momento de pretender entrar a la industria de calzados, sin embargo no existe una oferta actualmente en nuestro mercado que pudiera ser un sustituto perfecto, donde entregue una combinación estilo, adaptabilidad y comodidad tal como la entrega Mossto, solo pudiéndose encontrar en la oferta actual de calzado sustitutos indirectos obligando a la adquisición de al menos dos pares de calzado para cumplir el mismo cometido, ya sea zapatos bajos, zapatillas, entre otros. Ahora, por ser un producto nuevo, hace que su fase inicial sea poco conocido junto con el reconocimiento de la marca
GRUPO ESTRATÉGICO

Dentro de la industria del calzado, las mujeres chilenas están dentro de las primeras en Latinoamérica en adquirir este artículo. Según los datos recopilados, este accesorio es principalmente comprado por la zona oriente de Santiago.

Es por lo anterior que, las clientas chilenas al momento de buscar los zapatos perfectos toman en cuenta ciertas características que tienen que ver con la altura, elegancia y diseño. Destacando en estos atributos Aldo, Nine West y Gacel principalmente.

Si bien el calzado femenino en su totalidad tiene cualidades similares entre su variedad, como lo es la altura, el peso, colores, la comodidad. Existen cualidades que al momento de comparar con el calzado Mossto no se encuentran, como lo es tener la facilidad de cambiar la altura del tacón según la situación que se encuentre el usuario y hacer este ejercicio de forma fácil y rápida guardando el tacón en desuso en una bolsa que se puede llevar desde el bolsillo hasta la cartera.

A continuación, se presenta un cuadro con las principales características y atributos que tienen los zapatos, destacando cual cumple el calzado Mossto en cuanto a su competencia.
	Atributos Comparativos

	Características
	Aldo
	Gacel
	Nine West
	Mossto

	Diseño
	Si
	Si
	Si
	Si

	Altura
	Si
	Si
	Si
	Si

	Comodidad
	Si
	Si
	Si
	Si

	Un zapato, dos alturas
	No
	No
	No
	Si

	Facilidad de cambio altura (Bajo-Alto, Alto-Bajo)
	No
	No
	No
	Si

	Evita problemas a la salud en el largo plazo
	No
	No
	No
	Si


Fuente: Elaboración Propia.
ANÁLISIS FODA
	FORTALEZAS
	OPORTUNIDADES

	· Única Marca que al ingresar a Chile ofrece al cliente la posibilidad de ajustar el calzado a través de la altura de los tacos.
· Ofrece la atención y asesoría de un profesional ortopédico en los beneficios de este producto.
· Ubicación estratégica al mercado objetivo.

	· Innovación y exclusividad del producto favorece al negocio, ya que cada vez más las mujeres buscan diferenciarse del resto, en tener accesorios, zapatos que sean únicos y diferentes.
· Alta rotación de calzado (promedio de 6 por año).

· Existencia de sólo sustitutos indirectos por parte de la competencia.
· Acuerdo bilateral entre Chile y España para el desarrollo cultural y económico-comercial.

· Estabilidad política-económica que permite tener mayor libertad y seguridad adquisitiva.



	DEBILIDADES
	AMENAZAS

	· Marca y producto poco conocido en el mercado de calzados.
· Por ser un producto importado, depende de la volatilidad del tipo de cambio (Dólar y Euro).
· Dependencia de sólo un proveedor.
· Empresa nueva en el sector calzado, lo que hace depender de la demanda que tenga.
	· La volatilidad del dólar y el euro que puede hacer que los costos suban y se deba transferir ese aumento a los precios.
· Existencia de una amplia variedad tanto de tiendas como de calzados de mujeres en el mercado.

· Posibilidad de introducir por parte de la competencia, productos sustitutos, de similares características y a un bajo costo.



Fuente: Elaboración Propia.
CONCLUSIÓN DIAGNOSTICO COMPETITIVO
Se puede concluir que la industria del calzado es competitiva al tener variedades de calzados y tiendas, si bien existe gran cantidad de marcas en el mercado, no existe alguna que tenga el mismo estilo de calzado y cubra la necesidad de ayudar a la mujer a comprar un calzado cómodo y elegante, que la estiliza a la vez. Siendo esta la ventaja competitiva más fuerte que se presenta.
Cabe señalar, que el hecho de ser un producto importado, estamos propensos a cambios de precios imprevisto. No obstante, el hecho de tener un acuerdo bilateral con el país que nos provee del producto en cuestión, hace que estas posibles alzas o bajas sean transparentes, teniendo de esta forma que ajustar los calzados según corresponda.
MODELO DE NEGOCIO CANVAS 
Siguiendo el Modelo Canvas
, el modelo de negocios para el calzado tacones intercambiables Mossto, involucra analizar los nueves módulos correspondientes: Propuesta de valor, segmentos de clientes, canales, relación con los clientes, flujo de ingresos, recursos claves, actividades clave, red aliados y estructura de costos. A continuación, se presenta su elaboración para dicho producto.
1. PROPUESTA DE VALOR

Ofrecer al público objetivo un calzado que permite tener comodidad, elegancia y altura en sólo un producto, teniendo beneficios en el cuidado de la salud. 
2. SEGMENTOS DE CLIENTES
Se ha identificado a Mujeres de 25 a 55 años de edad, pertenecientes al segmento socioeconómico AB, C1a, C1b y C2, que usan tacones como una herramienta para diferentes ocasiones, que sean activas e independientes al momento de realizar sus actividades a diario y que pertenezcan a la Región Metropolitana, específicamente que viva en Las Condes, Providencia, Vitacura y La Reina. Esto debido a la ubicación estratégica que tendrá el local para poder llegar a este tipo de clientes.
3. CANALES 

Los principales canales a ofrecer para dicha propuesta de valor son:

· Local de venta calzados en un punto de la ciudad de Santiago.
· Un sitio web para enseñar los diseños de productos.
· Participación en redes sociales Facebook, Twitter e Instagram.
Para ello, las ventas del producto son de manera directa, donde se tendrá el personal del local, el cual se encargará de mantener una buena alianza con cada uno de los clientes que hacen parte del segmento establecido. Además, se contará con un sitio web de la empresa donde se exhibirá los diseños del calzado y las redes sociales donde el público objetivo harán participación dejando sus comentarios del calzado.
La manera como el cliente podrá adquirir el producto es a través del local directo, escogiendo el producto deseado obteniendo la debida entrega de boleta de venta. Si luego de finalizada la compra, el producto llegara a presentar alguna falla, el cliente podrá comunicarse mediante teléfono o correo electrónico de la empresa donde se le cambiara el producto.

4. RELACIONES CON LOS CLIENTES

Se busca una relación duradera con los clientes ya que son el punto fundamental para la adquisición y rentabilidad del negocio. Como se mencionó anteriormente, la comunicación será de una forma directa estableciendo interacción personal, donde el cliente pueda comunicarse con un personal a cargo del local prestando atención para la ayuda durante el proceso de venta o post venta, ya sea, en el mismo local, vía llamada telefónica o por correo electrónico. Además de contar con la atención de un profesional ortopédico. Así se podrá obtener una buena fidelidad y satisfacción para el público.

5. FLUJO DE INGRESOS

Se tendrá como fuente de ingresos la venta del calzado tacones intercambiables Mossto, ofreciendo diferentes diseños. Cada par de calzado se venderá a cantidades específicas según la decisión del cliente en relación a los precios que se establecerán. Se podrá realizar pagos en efectivo o por medio de tarjetas de crédito directamente del local.

6. RECURSOS CLAVES

Uno de los recursos que se requiere para mantener una relación con los clientes, es principalmente contar con personal capacitado para que este pueda dar una buena asesoría en cuanto al producto, ya que ellos serán los encargados de generar buena imagen en los clientes, brindando buena experiencia de atención, donde sean serviciales y profesionales respecto a su labor con los clientes dentro del local.

Lugar físico, es decir contar con una buena infraestructura y lugar de ubicación, para así llegar de buena forma a los clientes, generando un ambiente armonioso. La tecnología será otro de los factores claves ya que con esta herramienta se podrá contar para la creación de página web de la empresa, así como las redes sociales, además de llevar una buena administración en cuanto al personal como del local.
Por último, tener una buena planificación financiera que permita tener un orden de desarrollo y funcionamiento del local.
7. ACTIVIDADES CLAVES

Dentro de las actividades, será la selección y contratación del personal adecuado, mantenimiento de los canales, para esto se requiere una revisión continua de la página web y redes sociales. Otro punto importante será el control de calidad a realizar al calzado con el fin de detectar y corregir errores del proceso de comercialización para así garantizar la satisfacción de los clientes. Además de estar atentos a los continuos cambios en tema de diseños de acuerdo a las tendencias de moda en base a los calzados de mujer.

Motivar al cliente a comprar el calzado tacones intercambiables, donde puedan combinar sus propios diseños y sobre todo ajustando la altura de acuerdo a su comodidad.
8. SOCIOS CLAVES

Es importante contar con la tienda en un lugar indicado de Santiago para así importar los calzados a Chile, es por esto que Mossto es el principal socio clave para llevar a cabo la venta del calzado intercambiable.

9. ESTRUCTURA DE COSTOS

Los costos identificados serán el arriendo del local, sueldo del personal, conexión a internet, publicidad y la importación del producto a Chile.
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Fuente: Elaboración propia.
CAPITULO III: FACTORES RELEVANTES
COMPETENCIA
Para lograr entrar correctamente en el mercado, es de vital importancia conocer a quienes forman parte de este, por tanto, es necesario responder a preguntas tales como, ¿Quién es nuestra competencia?, ¿Qué tantos competidores existen?, ¿Cómo compiten nuestros competidores?

Haciendo análisis de nuestro producto, Calzado con Tacones Intercambiables Mossto, la competencia directa, tal como se expuso anteriormente, no existe o es casi nula, esto dado que la producción y venta de calzado femenino con tacón intercambiable es bastante reciente. Sobre la misma, podemos notar que, en principio, no existe competencia directa, sin embargo, nuestro producto posee competencia indirecta, abarcando todo calzado femenino con o sin tacón, siendo posible encontrar estos en diferentes lugares, desde tiendas en internet como daffiti.cl, pasando por tiendas de Retail hasta tiendas exclusivas de venta de calzado. 

Ahora, según datos obtenidos del “Censo de Establecimientos Comerciales”, al año 2008, para el rubro de vestimenta y calzado solo en la Región Metropolitana existían un total de 4.464 comercios establecidos, cifra no menor, pero que nos indica que existe un mercado atractivo para las empresas que entregan productos de alto interés para el contingente femenino.

La competencia en este rubro, se busca captar el interés de los potenciales clientes, dado que la oferta es similar para todas las tiendas, la búsqueda se varía entre factores que poseen un gran peso al momento de la toma de decisiones, tales como el precio y el diseño. En esto, la mayoría de las empresas ofrece los conocidos remates y avances de temporada además de ofertas y promociones por compra en cantidad, beneficios de pago con tarjetas reforzando esto, trayendo al mercado vistosas y novedosas versiones de calzado según se va actualizando el estilo predominante a la temporada.
TENDENCIAS
Según un estudio realizado por Andrés Chehtman de Euromonitor, las mujeres chilenas son las mayores consumidoras de calzados en toda Latino América con promedio de 6 pares de zapatos al año. Finalmente, este estudio cuenta que el mercado ha aumentado un 10% en cinco años.

Por otra parte, durante el primer semestre de 2016, según datos de la Cámara Nacional de Comercio, Servicios y Turismo de Chile, las ventas de calzado lideraron el crecimiento en el comercio chileno, siendo la categoría de zapatos quien obtuvo un aumentó sus ventas un 9,9% en sus ventas, y en adición, el calzado fue la única categoría que registró un crecimiento, con un aumento del 8,5%.
Chile posee un promedio de compra entre cinco y seis pares de zapatos al año, siendo estas cifras las que permiten posicionarnos como el mayor consumidor de zapatos de Latinoamérica (siendo el consumo total a nivel nacional de 103 millones de pares en el año 2015)
. 
Según FEDECCAL
, en el total de la comercialización de calzado, un 90% corresponden a productos importados y solo el restante 10% es de fabricación nacional. De este 90%, durante 2015 se importaron unos 95,48 millones de pares de calzados
.
CAPITULO IV: PLANTEAMIENTO ESTRATEGICO
En la industria del calzado es amplia, por lo que no es viable producir lo mismo de la competencia. Los consumidores al buscar un producto se fijan que este tenga un valor agregado o que sobresalga a las expectativas que este desee. El análisis de la industria permite obtener una visión general para proyectar las estrategias en favor del desarrollo del proyecto y de esta forma durante la implementación de este.
Por esto plantear una estrategia competitiva permite una posición en donde se pueda maximizar los beneficios minimizando los problemas del proyecto, aún más si en el mercado actual no existe una variedad disponible al que se distinga, es así que introducir un nuevo producto Mossto tacones intercambiables logra la oportunidad perfecta para llegar a los clientes y satisfacer de sus necesidades a la hora de buscar un producto de calidad, elegante y cómodo. Es así que unas de las estrategias que se adoptará será la diferenciación, dado que el producto se verá como algo único y exclusivo en el mercado chileno y sobre todo entregando un valor que se diferencia al de los otros calzados. Por otra parte, entregar información necesaria acerca del producto, con la finalidad de dar a conocer los beneficios del calzado y así generar una alta fidelización por parte del cliente.
OBJETIVOS ESTRATÉGICOS
· Realizar trabajos de publicidad previa al inicio de la comercialización del producto en Chile.

· Realizar encuesta a clientes comparando respecto de la competencia.
· Identificar e implantar los procesos faltantes necesarios para el funcionamiento del proyecto.
· Analizar tendencias con datos actualizados (Censo 2017) para tener una visión más actualizada.
CAPITULO V: SEGMENTACIÓN Y ESTIMACIÓN DE LA DEMANDA
DETERMINACIÓN DE CONSUMIDORES
La industria del calzado para el mercado nacional se identifica por un gran número de oferentes, y una creciente demanda de importaciones. El nivel de ingresos, las preferencias que tiene el consumidor en cuanto a moda determinarán cuan atractivo es la compra de un nuevo calzado al mercado chileno. Se utilizaron una serie de informes obtenidos desde CADEM
, realizados por ICCOM, investigadora de mercado, los que permitieron realizar filtros para disminuir la cantidad de personas hasta lograr acotarlas a quienes correspondieran al target deseado
DISTRIBUCIÓN POR TRAMOS DE EDAD
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El total de habitantes en Chile, con datos del Censo INE 2002 y estimaciones, es de 15.116.435 habitantes, de las cuales 7.668.740 corresponden a mujeres. Para el tramo de 25 a 54 años, existe un total de 3.265.278 mujeres.

De estos datos, podemos obtener que existe una representatividad para las mujeres a nivel país (Mujeres/Habitantes) de 50.73%, pero considerando solo para un rango de edad 25-54 corresponde al 21.6%.
Según estudios realizados por el autor Aswath Damodaran la beta de la industria del calzado es 0.78.
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Fuente: http://www.cadem.cl
Para el grupo socioeconómico C1a, C1b y C2, se consideró ABC1 y C2, de esto se obtiene que el total de personas para ABC1 es de 609.643 personas y para el grupo C2 es de 1.100.280 personas, totalizando 1.709.923 personas.

Considerando lo anteriormente expuesto, el mercado potencial del producto son 369.358 mujeres, las cuales cumplen los filtros previamente fijados.
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ESTRATEGIA DE SEGMENTACIÓN

Se considerarán las siguientes variables para establecer el segmento.

· Segmentación Geográfica: Mujeres que sean habitantes de Chile, en la Región Metropolitana, específicamente en las comunas de La Reina, Vitacura, Las Condes y Providencia.
· Segmentación Demográfica: Mujeres chilenas entre los 25 y 55 años, sin excluir a las demás mujeres que desean utilizar el producto y que tengan cualquier situación en su estado civil (soltera, casada, separada, viuda).
· Segmentación Socioeconómica: Dirigido al grupo socioeconómico C1a, C1b y C2.
· Segmentación Conductual: Personas que realizan diversas actividades en el día, por ejemplo, estudiar, trabajar u otras labores que les guste sentirse cómodas, además con gusto por las compras en cuanto a innovación en sus diseños.

Con respecto al mercado potencial, los esfuerzos de las estrategias de marketing irán dirigidas específicamente a aquellas que están entre los 25 y 55 años, seguidos por el rango socioeconómico C1ab y C2.

CAPITULO VI: INVESTIGACIÓN DE MERCADOS
Existe en las mujeres chilenas un uso constante de tacones en su diario vivir, teniendo como consecuencia de ellos enfermedades que se pueden presentar a largo plazo. Es por esto que se quiere traer al mercado nacional unos tacones que se puedan cambiar de altura, teniendo taco alto para cumplir con las necesidades de la mujer a la hora de usar este accesorio y bajar el taco para evitar daños a la salud. Ahora bien, existen una serie de factores que son determinantes para el éxito del proyecto, como la ubicación, estrato socioeconómico al cual se enfocara, entre otras variables. Por esta razón, se realizará una investigación de mercados, con el fin de recopilar y analizar información en lo que respecta a los calzados Mossto, y al mercado al cual se ingresará.
La investigación constará de dos etapas fundamentales, de las cuales será una etapa cualitativa de carácter exploratorio y etapa cuantitativa de carácter descriptivo.
HIPÓTESIS

H0: Las mujeres chilenas de clase socioeconómica C1a C1b y C2 en un 50% no están dispuestas a cambiar sus calzados por otros que se puedan intercambiar los tacones.

 

H1: Las mujeres chilenas pertenecientes a la clase socioeconómica C1a C1b y C2 en un 50% están dispuestas a comprar un calzado que las ayude a mantener el estilo y a la vez a cuidar su salud.

OBJETIVOS

1. Entender las razones de las mujeres chilenas para utilizar tacones en el año 2017.
2. Estudiar las características que buscan las mujeres chilenas para escoger un calzado en el año 2017.

3. Definir el precio promedio que están dispuestas a pagar por un calzado con características diferentes en el año 2017.

4. Comprender que llevaría a las mujeres chilenas a comprar el calzado de tacones intercambiables en el año 2017.
ETAPA CUALITATIVA
ANÁLISIS DE DATOS SECUNDARIOS.
Según un artículo publicado por BBC el 2016, el uso de tacones a diario en las mujeres puede traer consecuencias negativas para su salud, perjudicando en gran medida la postura a largo plazo, generando en ellas curvas excesivas en la parte baja de la espalda. Además, se puede generar daños en las rodillas, puesto que aumenta en un 26% la presión que se ejerce en las articulaciones.

Las mujeres en nuestro país son las primeras en cuanto a lo que se refiere compras de calzado, es por esto que serán un potencial mercado para la venta de calzado con tacones intercambiables.

Según datos de la cámara nacional de comercio, servicios y turismos en Chile (CNC), la venta de zapatos está a la cabeza del crecimiento del comercio chileno, aumentando sus ventas en un 9,9%.

En junio del año 2016, este mercado fue el único en presentar crecimiento con un 8,5% de acuerdo a una baja en todo el sector con un porcentaje del 1,8.

OPINIÓN DE EXPERTOS
Se realizaron un total de 6 entrevistas a expertos de los cuales corresponden 3 dueños de tiendas de calzados, 2 diseñadoras de vestuario y 1 kinesiólogo.
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ENTREVISTA 1
Nombre: Amanda Arriata
Ocupación: Dueña Tienda Zapatos
Contacto: Contacto@amandastore.cl
“Lo encuentro novedoso, ya que podría utilizarse por parte de las clientas como descanso, después de estar todo un día con tacos altos”.
[image: image48.png]o Insetar  Discfodepigina  Formulas  Datos  Revisar © - = x

B il T R & pamaetoms | Q @S g B R 2

] tineas de cuadricuia L3} Desplazamiento sincrico

Diseflo Vistapreviade |  Vistas  Pantalla Zoom 100% Ampliar | Nueva Organizar Inmoviizar ) Guardarérea Cambiar | Macros
de pagina salto de pagina | personalizadas completa || [ Barra de mensajes selecd6n | ventana todo paneles - ] Mostrar | A4 Restablecer posicion de laventana | “getrabajo ventanas~ ||
Vistas de libro Mostrar u ocultar Zoom Ventana Macros.

A2l -G £|

1| 8. Distribucién por Tramos de Edad ﬁ

2| Datos INE Censo 2002 y estimaciones propietarias de ICCOM Investigacion de Mercado WNVESTIGACION 06 NIRCASG

3

4 TOTAL PAiS

5| Hombre

B URsANO-R % Nim % Nim % Nim

15 25329 afios 79% 1192724 80% 593539 78% 599185

16 30a34afios 79% 1200191 80% 504484 79% 605707

17| 35339 afi0s 82% 1235000 81% 605957 82% 620043

18] 403 44 afios 75% 1131758 74% 552028 75% 578830

19 45349 afios 60% 904666 59% 441756 60% 462910

20 50 a 54 afios. 50% 759.003 5.0% 369.400 51% 389.603

. 55259 afios 40% 603974 39% 202402 41% 311572
60 3 64 afios. 33% 499.902 32% 235.497 34% 264.405

. 65269 afios 26% 309287 25% 184208 28% 215079
70274 afios. 23% 348118 21% 153.908 25% 194210
75279 afios. 15% 219.331 1.3% 93.489 1.6% 125.842
80384 afios. 09% 137.154 07% 52730 11% 84.424

. 85289 afios 05% 75130 03% 25906 06% 49224

. 90y més afios 03% 3855 02%  123m 03% 26245

2|

30/

31

32|

33|

34|

35|

36|

37|

38

39

o ] m

Lsto Promedio: 96727,17626  Recuento: 55 _Suma: 4642904,46. 5 0 &)





ENTREVISTA 2
Nombre: María de la Luz Campos Yáñez
Ocupación: Dueña Tienda Zapatos
Contacto: Mariluz.cy@gmail.com
“Tener un calzado con taco intercambiable sería de gran utilidad para ellas, ya que ahora muchas van a sus trabajos con zapatillas y llegan a sus oficinas a cambiarse a zapatos con tacos”.
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3. Ingresos por Grupo Socioecondmico: Urbano

Modelo Propietario de ICCOM Investigacién de Mercado, aplicado sobre CASEN 2003.

INGRESOS (Sélo Urbano)
ABC1 c2 c3

INVESTIGACION DE MERCADO @

TOTAL

102 | Numero de Hogares 9,6% 19,3% 246% 357% 10,8% 155339 310.834  396.077 576126  174.620|  1.612.997
103 | ingreso Percépita (5) | 00.5% 235% 10,9% 61% 30%| 730188 $303.133  $tatii21  $78383  s30211|  $199.818|
104 | Numero de Personas 104% 187% 247% 365%  97%|  609.643  1.100.280 1451415 2144744  568.930|  5.875.013]

Total Ingresos (Millones §) 37,9% 284% 174% 143% _ 19%| $445154  $333.532 _ $204.825 _ $168.112 __ $22.308] $1.173.931

105
106
107
108||TOTAL PAIS
109
110
ikl
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ENTREVISTA 3
Nombre: Ignacio Ríos
Ocupación: Dueño tienda de Zapatos
Contacto: Irios@bestias.cl
“Me parece que tiene una gran posibilidad de llevarse las miradas y la atención del público chileno”.
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ENTREVISTA 4 
Nombre: Elisa López
Ocupación: Diseñadora de vestuario
Contacto: Elisa_María.lopez@gmail.com
“En cuanto a una mujer trabajadora donde se le exige usar zapatos de tacón alto creo que sería bien aceptado por el tema de comodidad en los traslados fuera de la oficina que debe hacer por el hecho de que solo llevar el tacón de cambio no va a producir tanto bulto como lo es llevar otro tipo de calzado”.
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ENTREVISTA 5

Nombre: María Germana
Ocupación: Diseñadora de vestuario
Contacto: germanitacl@gmail.com
“Personalmente siempre he pensado que, si eso existiese...si hubiera acá yo feliz tendría un par. Me parece perfecto para, por ejemplo, la oficina. En vez de ir de zapatillas y cambiártelas sólo cambiar el taco...”
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ENTREVISTA 6

Nombre: Ricardo Araya
Ocupación: Kinesiólogo
Contacto: Ricardo.diaz.kine@gmail.com
“si la propuesta es bajar el pie para que no quede haciendo tanta fuerza la punta, considero que si sería parte de la solución que buscaría una mujer o recomendaría si mi paciente me dice que tiene que usar tacos”.
DE LAS ENTREVISTAS REALIZADAS, SE OBTUVIERON LAS SIGUIENTES OBSERVACIONES 
La opinión de los expertos en el ámbito de tiendas de zapatos y venta de ellos, concuerdan en puntos fundamentales para llevar al mercado una nueva propuesta, consideran que el cuidado que se tiene que tener con el cliente es principalmente entregar calidad y garantías del producto, entender lo que llegan buscando a la tienda para ofrecer un producto acorde a sus necesidades. Además, consideran que toda mujer (de un estrato socioeconómico alto y medio alto) tiene dinero para agregar otro zapato a su colección y con mayor razón si este cubrirá estilo y comodidad al mismo tiempo, ya que hoy en día es lo que tienen como prioridad. 

Se considera como un producto efectivamente novedoso, teniendo por supuesto que dar el tiempo necesario en el mercado para que este se dé a conocer de buena forma por parte de las consumidoras, esto llevado totalmente de la mano con una buena propuesta de marketing y visual, explicando cómo se utiliza de forma sencilla.

Las opiniones de diseño, concuerdan en que es un producto que sí podrían tomar en cuenta la mujer chilena, principalmente por el aspecto laboral de quienes usan tacones, ya que hace tienen la necesidad de cambiar a un zapato más cómodo cuando terminan su jornada laboral, con esto se le facilitaría el traslado a casa. Otro punto interesante y factor importante al momento de adquirir el producto es el dinero. Teniendo en cuenta que la mujer que cuente con más facilidad financiera puede comprar más sencillamente este producto. En cuanto a preferencias de diseño, consideran que para la mujer chilena aun los colores clásicos (negro y café) son primordiales a la hora de escoger un zapato para llevarlo a casa, si bien se están atreviendo a más, no están siendo consumidoras de productos más “exóticos”
Para el kinesiólogo entrevistado la idea de los zapatos con tacón intercambiable si podría llegar a ser parte de una solución para aquellas mujeres que tienen que utilizar tacos en su diario vivir. Comenta también que las lesiones por tacones son más comunes de lo que se imaginan, y entre las tres primeras lesiones se pueden encontrar problemas en rodillas, Alteración de la postura y aumento de la presión en las articulaciones. Además de que estas lesiones y problemas a la salud se ven comúnmente en mujeres que están entre los 36 a 53 años.
Finalmente, las visiones de los expertos concuerdan en que las consumidoras chilenas tienen ganas y dinero para invertir en calzados, que este tendría que ser dirigido a mujeres más acomodadas en cuanto a lo económico y que sería una propuesta innovadora y útil para aquellas mujeres que buscan comodidad y elegancia con esta prenda, sin dejar de lado el cuidado personal y de salud que conlleva usar tacones.
ETAPA CUANTITATIVA
TAMAÑO DE LA MUESTRA
Para determinar el tamaño de la muestra, se considera la demanda previamente determinada. El cálculo se realiza mediante la siguiente fórmula:
Donde:
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 = Tamaño de la muestra
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= Universo o población.
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= Probabilidad de éxito.
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= Probabilidad de fracaso (1-P).
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 = Error máximo permitido.

Z= Valor de distribución normal, correspondiente a la probabilidad de error.

	Datos
	N
	N
	Z
	P
	Q

	Valor
	Valor Buscado
	 369.358
	95% -> 1,96
	0,5
	0,5


Fuente: Elaboración propia.
Con esto, la cantidad de encuestas a realizar, aproximadamente es de 385.
Esta encuesta
 fue enfocada para analizar tres aspectos, en primer lugar, los filtro y datos de encuestado para asegurar que quienes respondan a la encuesta pertenezcan al mercado objetivo, en segundo lugar, antecedentes de la industria y hábitos de consumo de calzado y en tercer lugar preguntas sobre el producto.
RESULTADO ENCUESTA
Para la elaboración de la parte cuantitativa, se aplicó una encuesta con diversos tipos de preguntas, en relación a la industria, hábitos de consumo y producto. Se realizó de manera presencial a un total de 385 personas.
A continuación, se presentarán los resultados con los gráficos, junto con su explicación. 
FILTROS
La encuesta fue realizada a mujeres que utilizaban tacones, para cierto rango de edad, los más representativos de la muestra son entre 25 - 32 años y 33 - 40 años, alcanzando un 74% del total de mujeres encuestadas.
Adicionalmente, la clasificación social de estas, basados en el nivel de estudios y actividad el jefe de hogar, los cuales resultaron ser 50% C1 y 50% C2.
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INDUSTRIA Y HÁBITOS DE CONSUMO
Para las mujeres encuestadas, las principales razones por lo cual utilizan tacones son, en primer lugar, con 30% lucir más alta, seguida con un 23% la elegancia junto a un 22% por trabajo.
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Posteriormente, la frecuencia más común de compras es entre 3 a 4 pares por año con 37% y 31 % respectivamente.
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Un factor importante a considerar es el lugar en el cual las mujeres conocen sobre nuevos modelos de calzado, siendo los más importantes directamente en tiendas con 44% e internet 41%.
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Si bien internet es uno de los lugares en donde las mujeres frecuentan mirar calzado, sin embargo, al momento de comprar, se prefiere contar con el calzado para probar y asegurarse que sea de su gusto, por esto, no es de extrañar que los principales medios de compra sea grandes tiendas con 63% y locales independientes con 33%.
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Dentro de los principales calzados que se compran, tanto para trabajar como para uso en actividad social es el zapato con taco alto con 69% y en menor manera el zapato con taco bajo con 28%.
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De estos, las principales características al momento de comprar son el diseño con 51% y la altura con 40 %[image: image20.png]¢En qué caracteristicas
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En adición a esto, las mujeres evalúan con nota promedio 4,0 el requerimiento de un segundo calzado para utilizar al final de la jornada, con nota promedio 4,6 la comodidad de su actual calzado, nota promedio 4,2 la satisfacción al final de un día utilizando tacón. Esto muestra que si bien con el tiempo cada vez se prefiere un calzado más cómodo que permita terminar la jornada laboral o actividad social de mejor manera, aún no existe un nivel óptimo.
PRODUCTO
Siguiendo la línea de lo anteriormente expuesto, las mujeres mostraron una apertura a la adquisición del calzado, alcanzando un 98% de aceptación, siendo el 2% restante indeciso, en su mayoría, por no poder probar el tacón intercambiable.
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Entendiendo, que el producto presta el servicio de dos calzados en uno, un rango aceptable para el precio de este producto, está entre $50.000 y $70.000 los cuales abarcan el 91% de las preferencias.
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Por otra parte, el nivel promedio de apreciación para el calzado con tacón intercambiable es de 5,5, esto demuestra que, como se mencionó anteriormente, no existe una satisfacción plena con la actual oferta de calzado.
Finalmente, el comportamiento de los potenciales clientes al realizar compras y recomendaciones, utilizando el análisis Net Promoter Score y considerando detractores aquellos con valores en rango 1- 3 y promotores en rango 6 - 7 se obtiene como resultado un 71.4% de mujeres que promoverían el producto.
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CONCLUSION INVESTIGACION DE MERCADOS.

Para concluir la presente investigación de mercado, gracias al estudio realizado a los expertos de la industria se puede destacar que se considera factible la idea de traer a Chile los zapatos con tacón intercambiables, esto para aliviar y extender problemas a la salud que puede provocar usar a diario tacones altos, evitar llevar bultos por un segundo par de zapatos que permitan tener más comodidad después de utilizar los tacones y además se destaca el hecho que la mujer chilena con más poder adquisitivo si está dispuesta a usar un calzado innovador por parte del diseño y clásico en cuanto a colores.

Es en este último punto donde los expertos se alinean con los resultados de las encuestas realizadas a nuestro segmento objetivo, un factor importante al momento de elegir un calzado es efectivamente el diseño para la mayoría de nuestras potenciales clientas, teniendo en consideración que el motivo que principal por el que utilizan calzado con taco alto es para lucir más altas. Además, otro punto importante a destacar es el hecho que el experto perteneciente a dueño de tiendas y la diseñadora de vestuario abarcaron el punto respecto a que las mujeres de estrato socioeconómico más altos son quienes se atreverán y estarán dispuestas a adquirir el calzado Mossto.

Finalmente, respecto a la hipótesis planteada, este si se cumple, ya que efectivamente el mercado femenino chileno, específicamente aquellas mujeres que están en el rango socioeconómico C1a, C1b y C2 si están dispuestas a comprar los zapatos con tacón intercambiable.
ESTIMACIÓN DE DEMANDA
Inicialmente se contó con datos de CADEM, con los cuales tras un análisis en el que se consideró la distribución de géneros por tramos de edad y los ingresos por grupos socioeconómicos, este dio un total estimado de demanda para el producto de 369.358 mujeres.
Según la investigación de mercados desarrollada, un 98% de las personas encuestadas (361.971 mujeres) estaría interesada en el producto. Se debe tener en consideración que no todos los interesados en adquirir compraran el producto en el primer año de ventas.
Para efectos de sensibilización, se considerará un escenario normal (neutro) en el cual el interés total por el producto alcanza el 0,85%. Por otra parte, el escenario pesimista se castigará con -0,3% el interés por adquirir en el producto, por lo cual la demanda será de 0,55%. Para el escenario optimista, se aumentará el interés por adquirir en el producto en 0.2%, con un total de 1,05%.
	Tabla Escenario Normal Estimación Demanda

	 
	Mercado Objetivo
	Tamaño Segmento
	Ventas Primer Año
	Ventas por mes

	Escenario Normal
	369.358
	361.971
	3.077
	256


Fuente: Elaboración propia.
Para el crecimiento de la demanda, este se estima que crezca en base a algunos factores. Según un estudio “Medición de GeoResearch
”, muestra los crecimientos de los segmentos ABC1 (C1a, C1b), C2 para los últimos 14 años, el GSE ABC1(C1a, C1b) paso de un 10,9% al 12,38% (1,48%), en tanto, el C2 paso de 20,73% al 22,35% (1,62%). Analizado en los últimos 14 años da un crecimiento aproximado de 22%, equivalente a un 1.55% anual. Adicionalmente, estudios realizados por Euromonitor Internacional
, indica que para los últimos periodos el mercado del calzado ha alcanzado tasas de crecimiento en torno al 10%. La ponderación de estos factores, nos da una tasa de crecimiento aproximada de la demanda en un 5.78% anual.
Los ingresos por ventas anuales se realizaron en base a un precio de $64.490 por unidad, y las unidades a vender el primer año que equivalen a 3.077 unidades. Con esto, la estimación de demanda para un escenario normal a 5 años, se muestra en la siguiente tabla.

	Año
	% crecimiento segmento
	Demanda escenario normal
	% del total de mercado objetivo

	1
	-
	3.077
	0,85%

	2
	5,78%
	3.123
	

	3
	5,78%
	3.170
	

	4
	5,78%
	3.217
	

	5
	5,78%
	3.266
	


Fuente: Elaboración propia.
CAPÍTULO VII: PLAN DE MARKETING.

OBJETIVOS A CORTO PLAZO
1. Estudiar las características que buscan las mujeres chilenas para escoger un calzado en el año 2017.

2. Definir el precio promedio que están dispuestas a pagar por un calzado con características diferentes en el año 2017.

3. Alcanzar entre el 0.85% de la demanda potencial del mercado al primer año.

OBJETIVOS A LARGO PLAZO
1. Posicionarnos como primera opción al momento de comprar calzados con tacón.

2. Contar con el 1.5% del mercado al quinto año de estar en funcionamiento.

3. Cumplir con todas las necesidades que las mujeres buscan al momento de elegir una tienda para comprar sus zapatos.

4. Ser competencia directa de aquellas tiendas de zapatos top of mind de las clientas.
POSICIONAMIENTO DEL PRODUCTO.
ESTRATEGIA DE POSICIONAMIENTO EN RELACIÓN A LOS ATRIBUTOS
El posicionamiento definirá el lugar que ocupará en la mente del consumidor comparado a sus más cercanos competidores (tales como tiendas independientes y de retail). Logrando un buen posicionamiento, se podrá obtener una ventaja competitiva respecto al resto de la competencia.

Unas de las principales estrategias a utilizar es difundir el valor agregado y beneficio que otorgara el calzado, esto es en cuanto a beneficio para la salud, comodidad y elegancia.
El producto dará una solución a un problema para aquellas mujeres que durante su jornada de trabajo o cualquier actividad realizada se sientan agotadas, trayendo como consecuencia dolores de piernas, espaldas, entre otras, basado principalmente por la altura de los tacos altos de un calzado. Si bien, este nuevo producto y su principal atributo que permite intercambiar el taco por uno más bajo, dará mayor comodidad a todas aquellas mujeres sin la necesidad de contar con un zapato extra. 
Por otro lado, la marca e imagen jugarán un papel importante, ya que una buena promoción se logrará proyectar de buena manera en la mente del consumidor, los elementos a utilizar serán página web y redes sociales, todo esto tendrá la marca Mossto y el eslogan Up To You (Tú Decides). Por otro lado, la imagen que representa un gato, la cual manifiesta la capacidad de disfrutar haciendo lo que desea en cada momento. Actuar por instinto y las características felinas que representa, hace que la utilización del calzado se adapte a cualquier entorno. 
MARKETING MIX 7 P

1. PRODUCTO

El producto es un calzado femenino con tacones Intercambiables, la cual facilita un tacón de altura variable, lo que permite cambiar el taco de una forma rápida y sencilla sin alterar la estética del producto. Cuenta con el diseño de las piezas (elementos decorativos, esto son cristales), uso de imanes lo que permite una unión segura, permitiendo pasar de 4 a 8 centímetros de altura, y una horma optimizada.
Dentro de su colección, se distinguen tres líneas:

· Equal, inspirada en la vida diaria de una mujer joven y actual, la cual se caracteriza por un tacón mediano y cuadrado.

· Exception, sofisticación y elegancia son las claves de esta línea. Incluye modelos para Novias, y se caracteriza por un tacón fino.

· Neo, tacón más ancho, concebido para un zapato más cómodo y juvenil, lo que permite llevar un tacón de 8cm con posibilidad de 4cm.

ESTRATEGIA GENÉRICA – DIFERENCIACIÓN 
Dentro de la estrategia a utilizar será la genérica basada en la diferenciación, ya que los calzados tacones intercambiables son un producto novedoso dentro de la industria del calzado, logrando una diferenciación ante los competidores.

El producto, permite entregar el beneficio de mayor comodidad permitiendo un mejor desempeño físico y cuidar la salud del pie, factor importante considerando que se beneficiará adicionalmente a los clientes con ayuda de un profesional Ortopédico para mayor orientación.

Se debe considerar que el producto no tenga sustitutos para las clientas, por ello la relación cercana que se establecerá, ya sea en demostraciones al uso del producto, respondiendo dudas o comentarios, se debiese conseguir que los calzados sean considerados únicos para el mercado objetivo con atributos adecuados en relación a las necesidades de estas. Dichos atributos basan en los diseños, colores, contar con un producto que cumpla la función de dos en uno, facilitando el rápido cambio de estilo sin tener que llevar un par de zapatos extras, el calzado permite el cambio del taco pasando de 8 a 4 centímetros. Beneficios para la salud, punto importante ya que el uso frecuente del tacón afecta la salud de las mujeres, provocando enfermedades a largo plazo. 
Pretender que los calzados Mossto sean los más efectivos en relación a los calzados comunes, vale decir, cumplir con las mismas funciones de los tradicionales, adicionando mayores atributos y beneficios más placenteros.

La adquisición del producto por parte de la clienta, debe lograr que la utilización sea con el fin por la cual fue concebido, esto es la comodidad sin perder estilo y elegancia y que no sean remplazados por otro calzado.

Contar con personal adecuado que venda los productos, dado que son unos de los pilares fundamentales y quienes ayudaran a establecer una gran diferencia hacia los competidores, por ello será importante la selección de estos y capacitación que se entregara, etc. Junto con esto, se logrará informar a las clientas los efectos y beneficios que generan los calzados, para así garantizar la calidad, permitiendo conocer las opiniones después de realizada la compra. 

Establecer estrategias de comunicación dentro de la empresa, para que de esta manera se permita conocer opiniones y necesidades de las clientas.
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Atributos del Producto

· Práctico e Innovador, ofreciendo dos calzados en uno.
· Comodidad, adaptándolo en cualquier ocasión del día. 
· Diseños y colores a la preferencia del usuario.

· Materiales de Calidad.
Marca y Logotipo
· [image: image54.jpg]


Contamos con la marca Mossto, la que se identifica como el primer zapato con tacón variable creado por mujeres para mujeres.

· Su símbolo representa un gato, la cual está basado en la flexibilidad, la sensibilidad y la elegancia en el movimiento. Su independencia y características felinas hacen que se adapte a cualquier entorno. Eslogan: UP TO YOU. (Tu decides).
· JERARQUIA DE VALOR
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Fuente: Elaboración propia
2. PRECIO

El precio es un factor determinante en la compra de un par de calzados MOSSTO, dado que influye en la decisión de adquirir el producto.
ESTRATEGIA PENETRACIÓN - PSICOLÓGICOS
Se utilizará estrategia de penetración, para atraer al cliente estableciendo un precio bajo para que se familiaricen y conozcan el producto sin desembolsar una cantidad de dinero que para un producto que recién está entrando al mercado se puede considerar alto. Una vez que las consumidoras estén conscientes de la existencia del calzado se comenzara a subir el valor paulatinamente. Esta estrategia, estará acompañada por precios psicológico, esta se usará para entrar a la mente del consumidor como un precio dentro de su poder adquisitivo, pero estando más próximo al valor entero superior.
3. PROMOCIÓN

Debido a la introducción de los calzados tacones intercambiables y al ser un producto innovador en el mercado chileno, se debe hacer una extensa promoción con el fin de captar clientas y aumentar las ventas.

Mossto y el eslogan: UP TO YOU, (Depende de ti o Tú decides), se pretende dar a conocer que es un local de calzados femenino, con variedad de diseños y colores adaptando a la comodidad de cada usuario.
ESTRATEGIAS BTL - TTL
BELOW THE LINE (BTL): este tipo esta segmentada en grupos concretos de personas, y esta se basa en distintas herramientas como el email marketing para reforzar las estrategias de promoción.

TROUGHT THE LINE (TTL): centrada en el uso y reforzamiento del posicionamiento por medio de RRSS. 
La promoción está conformada por la publicidad y venta personal. En el caso de la publicidad se hará utilizando el logotipo de la marca: publicaciones en internet, correo electrónico y redes sociales. 
Hoy en día, el uso de internet pasa a ser una herramienta básica y fundamental, ya que por medio de esta tecnología las personas interactúan a diario. Es por esto que se vuelve fundamental contar con una página web, donde se dará a conocer el producto con sus respectivos precios. 

Local de venta: El logo de la empresa se mostrará en las partes más visibles dentro del local. 

Portal Web: Se conformará de las siguientes secciones: Acerca de: Información de manera breve de la historia y nacimiento de la empresa. Se hará también referencia clara a la misión y visión. Productos: Se mostrará los diferentes modelos de zapatos con tacos intercambiables, esto es en cuanto a diseño, los números disponibles de cada modelo y sus respectivos precios. Contacto: Se contará varias formas de contacto, las cuales serán las redes sociales, pero también se dispondrá de un correo electrónico de la empresa para consultas largas y rápidas. 

Facebook, Twitter e Instagram: Se contará con redes sociales para apoyar y dar a conocer la página web, donde habrá acceso directo para ingresar a la plataforma oficial. De esta forma, en las redes sociales se publicarán las promociones, lanzamiento de nuevos diseños para cada temporada, fotos que podrán ser vistas y comentadas por el público femenino.
4. PLAZA

Con este elemento parte del marketing mix se conseguirá que el producto llegue satisfactoriamente hacia el cliente, por tanto, se determinara dos puntos específicos los cuales consiste la estrategia de distribución y el canal a utilizar.
ESTRATEGIA DE DISTRIBUCIÓN EXCLUSIVA 

Este tipo de estrategia es una fórmula que solo un distribuidor recibe el derecho exclusivo de vender el producto. Por lo tanto, esta estrategia se utilizará con el propósito de diferenciar al máximo el producto, basándose en características de alta calidad e innovador. En cuanto al canal de distribución será corto.
Canal de distribución Corto: 
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Fuente: Elaboración propia.

En base a estrategia de marketing, se considera la relación tipo PUSH
, ya que en este caso hará llegar sus productos hacia el local para poder de esta manera dirigirse al consumidor final, esto es forma directa.
Canal de distribución que se dispondrá:

Local comercial en la Región Metropolitana ubicado en Av. Providencia a pasos del metro Tobalaba. Esto por el hecho que esta intersección une tres comunas donde residen potenciales clientes, las cuales son Providencia, Las Condes y Vitacura. Este estará abierto de lunes a viernes de 10:30 a 19:00 horas y sábado de 10:30 a16:00 horas, contando con mayor énfasis en horario de colación, viernes y sábados. 
Página web y redes sociales: Por medio de estos canales se irán mostrando los productos con sus diferentes diseños y precios al cual se puede acceder, además de recibir y responder comentarios de las clientas.
5. PERSONAS

Las personas serán esenciales en un negocio, ya que estos serán los que interactúan con el cliente. En cuanto a la atención de las clientas, será necesario contar con ciertas funciones que deberán ser cumplidas por el personal, entre estas funcione serán, brindar información del calzado y su correcto uso, atender dudas, resolución de problemas en caso de que el producto presente alguna falla, entre otros. De esta manera, se pretende conseguir la fidelidad de las clientas, generando la buena atención y el buen trato a entregar para que de esta manera ellas se sientan satisfechas, logrando conseguir más clientes.

La atención será de manera personalizada, además de atención por medio de teléfono y correo electrónico, durante el horario del local.

Con todas las funciones mencionadas, será necesario contar con personal adecuado, capacitado en servicio al cliente y con información necesaria acerca del calzado y apto para responder las inquietudes que podrían sugerir por parte de las clientas.

Como plus se quiere tener dentro del personal un ortopedista, con el fin de explicarle a las mujeres los beneficios y la ayuda que le entrega el calzado de tacón intercambiable, atender las dudas que presenten por el uso de zapatos en general y como pueden prevenir o mejorar molestias en el ámbito de la salud. Este profesional tendría horario part time.

Con todo lo anterior mencionado, el local estará conformado por Jefe de Local, Encargado Operaciones, Asistente Administrativo, Vendedores, Profesional Ortopedista y un Contador Externo.
La estrategia que se implementara será respecto a la relacional, puesto que el vendedor que este en el local tendrá completa idea del producto que se vende, para esto ser traspasado al cliente y así lograr que este se vaya con un producto que realmente cumpla sus necesidades. De esta forma, además, se buscará fidelizar al cliente.
6. PROCESO

El proceso será uno de los aspectos claves ya que define la forma en como el cliente recibe el producto y que este se haga de manera satisfactoria. Para esto debe haber una coordinación entre lo que se ofrece y se le entrega al cliente. Es decir, las operaciones de la empresa tienen que estar bien alineadas con las propuestas de marketing de manera de cumplir con un buen servicio y sobre todo otorgar un producto satisfactorio. 
La fidelización que se pretende establecer con el público será fundamental, por ello, cuando el cliente haya realizado la compra del producto, este tendrá la oportunidad de realizar comentarios, experiencia y compartir fotos del calzado por medio de las redes sociales. Ante los comentarios o dudas que surjan existirá una rápida respuesta por parte de la empresa. De esta manera se fortalecerá la fidelización de las clientas en relación la marca. Por parte de la empresa, se tendrá una gran participación en estos medios, publicando los diferentes diseños de los productos, características que posee y sus respectivos precios.
Con lo anteriormente dicho, la empresa se mostrará totalmente comprometido con las clientas, ya que ellas son las que participaran activamente en los procesos de mejora.
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Fuente: Elaboración propia.
7. EVIDENCIA FÍSICA

En lo referente al local comercial en donde se venderá el producto, el ambiente, los colores o los sonidos que se utilizarán serán esenciales para crear vínculos con el público que adquirirán el producto.

La tienda será un lugar espacioso, donde se refleje un entorno acogedor, además de inspirar elegancia y comodidad ya que el propósito del calzado es entregar valor añadido en cuanto a comodidad, así como el cuidado del pie del cliente.

Dentro del local, las clientas dispondrán de sillones cómodos en donde poder sentarse para así probarse el calzado con total comodidad. En cuanto al espacio será de 20 mts2 los colores que se tendrá serán blanco con toques de lila, ya que este último color refleja la marca Mossto.
En cuanto al producto ya adquirido:

Dentro de la presentación de nuestro producto, se determinará por una caja de cartón, cuya parte superior estará el nombre de la marca y logotipo “MOSSTO”. 

Dentro del envase, contará con un papel especial para proteger el calzado, además se encontrará información del calzado con respecto a su uso y cuidado de este.

Por último, en la parte inferior de la caja habrá una etiqueta identificando la talla del calzado, junto con otros atributos. Esto puesto que se tiene que lograr que el cliente reciba lo mismo que ve en vitrina.
LAYOUT
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Fuente: Elaboración propia.
CAPÍTULO VIII: ACTIVIDAD OPERACIONAL
PROCESO DE IMPORTACIÓN
[image: image58.png]



Fuente: Elaboración propia

PROCESO DE COMPRA
Para la adquisición del producto el encargado de operaciones hace revisión del stock actual en tienda y posteriormente se coordina la compra e importación del producto desde el proveedor (Mossto).

Una vez que los productos llegan a Chile, protocolarmente existe revisión por medio de agentes aduaneros en los puertos, para que luego dichos productos puedan ser traídos directamente al inventario.
PROCESO DE RECEPCIÓN
Una vez que estos hayan llegado a Chile, se hará la confirmación del pedido. Para manejar suficientes productos en inventario para poder dar abasto a todos los pedidos de clientes se organizará en tienda dando prioridad a los productos más solicitados. 

Para la condición de compra todo pedido realizado debe venir con su respectiva orden de compra y factura. 
PROCESO DE VENTA
En esta etapa se procede a la realización de las ventas, para esto se cuenta con una tienda ubicada en Av. Providencia a pasos del metro Tobalaba. Para atraer al público a la tienda se contará frecuentemente con publicaciones en RRSS dando a conocer los productos y sus atributos, además de los horarios de funcionamiento de la tienda.

La venta será realizada en el local, con el vendedor como guía para el potencial cliente, además de poder contar con un profesional ortopedista para conocer los problemas más frecuentes en el uso de calzado. Estos serán capacitados para señalar características y beneficios del calzado y sus ventajas respecto del calzado normal.

SERVICIO POST – VENTA
Se entrega un servicio de post-venta necesario para cumplir con los clientes finales. Para ello, se entrega capacitación a los vendedores para que sepan explicar los atributos y beneficios del calzado. Además de disponer una página web y fanpages en Facebook y Twitter, con el propósito de resolver dudas de los usuarios, a modo de tener un feedback constante con la clientela.

La idea es siempre estar atentos y disponible para que la clienta tenga una experiencia de uso satisfactoria.
FLUJOGRAMAS

El presente flujograma representar gráficamente los movimientos y proceso por medio de símbolos. A continuación, se observará los Diagramas de Flujo para las etapas de compra y de venta.
Su simbología es:
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FLUJOGRAMA COMPRA
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Fuente: Elaboración propia.
FLUJOGRAMA VENTA
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Fuente: Elaboración Propia.
ESQUEMA DE LA CADENA DE VALOR
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Fuente: Imagen extraída desde google.
ACTIVIDADES DE APOYO
La infraestructura comprende el local de venta ubicado en la Región Metropolitana, en Av. Providencia a pasos del metro Tobalaba, porque es aquí donde se encuentra la mayor concentración de clientes potenciales). Las labores de administración, planificación y finanzas estarán a cargo de la administración del local. La contabilidad será realizada por personal externo. 
En cuanto a los recursos humanos, se buscará personal con perfil flexible que se pueda adaptar a los cambios. Una vez contratados se dará capacitación y motivación para que ofrezca un mejor servicio al cliente.

Las tecnologías serán muy importantes para gestionar el negocio, donde abarca la muestra del producto hasta el servicio post venta.
Para el aprovisionamiento se realizará controles de calidad a los productos para que estos no tengan desperfectos a la hora de la venta. La adquisición del producto será a través del mercado internacional.
ACTIVIDADES PRIMARIAS
La logística interna debe caracterizarse la velocidad para tener stock de productos cuando se requiera y la flexibilidad ante cambios en el entorno.
En cuanto a las operaciones, los zapatos que se venderán directamente en la tienda son importados desde España, fabricados allá. 

La logística externa tiene atención con la tienda en sí, se mantendrá el orden de vitrinas según temporadas, procurar tener limpio y ordenado el local para que las clientas se sientan acogidas.
Con marketing y ventas se dará a conocer el producto y la marca, utilizando diferentes medios tanto locales de venta como vía online.
Brindar al cliente un excelente servicio de post venta, para lo cual se necesita personal bien entrenado para atender los requerimientos de los clientes, como, por ejemplo, las garantías de los productos.
Tener un canal directo con el cliente, con el fin de atender sus dudas y posibles comentarios que hagan con respecto al producto.

CAPITULO IX: RECURSOS HUMANOS

Para lograr una buena implementación, es importante el área de Recursos Humanos, esta permitirá definir los requerimientos a nivel de recursos humanos señalando los cargos necesarios y las 
responsabilidades de estos, las políticas de obtención, retribución, la estructura organizacional con la que se contará, y remuneraciones respectivas.
ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

De los tipos de estructura existentes, el tipo funcional es el que más se adecuará a la tienda. Su énfasis es dividir el trabajo según la especialización, ya que no se requiere de tantos departamentos o áreas para funcionar, los colaboradores podrán trabajar en cada especialidad siendo esto de manera eficiente y ya que se establecen claras líneas de responsabilidad, se podrá llevar una mejor planificación de tareas/labores.
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Fuente: Elaboración propia.

REQUERIMIENTOS DE RECURSOS HUMANOS
Cargo: Jefe De Local
Ocupantes: 1
Supervisa: Al personal de operaciones, asistente administrativo, vendedores, profesional ortopédico y contador externo.
Requisitos: Persona proactiva, con experiencia de al menos 2 años en ventas y/o área comercial (idealmente del rubro), con estudios mínimos en Técnico Nivel Superior en Administración de Empresas.

Labores: Su función principal mantener el orden y correcto funcionamiento del local, atendiendo requerimientos de reclutamiento, selección, contratación, remuneraciones, despidos

Cargo: Encargado Operaciones
Ocupantes: 1
Requisitos: Persona de alto nivel analítico, estructurado, con orientación a metas y experiencia de al menos 1 años en el área, con estudios mínimos en Ingeniero en Administración de Empresas.

Labores: Sus funciones contemplan el completo movimiento del local estando atento a las necesidades tanto de insumos como productos, manteniendo una relación óptima entre las áreas y búsqueda constante de nuevas oportunidades de negocio y crecimiento.

Cargo: Asistente Administrativo
Ocupantes: 1
Requisitos: Persona apta para trabajar bajo presión desempeñando diferentes labores administrativas, con experiencia de al menos 6 meses en tareas afines, con estudios mínimos en Administración de Empresas.

Labores: Su función será agilizar los trabajos administrativos para áreas de RRHH y Marketing (redes sociales).

Cargo: Vendedores
Ocupantes: 3
Requisitos: Persona con capacidades de atención y trato con público, experiencia de al menos 1 años en el área.

Labores: Sus funciones contemplan el proceso de venta, post-venta del calzado, además de manejo de caja.

Cargo: Profesional Ortopedista
Ocupantes: 1
Requisitos: Profesional con conocimientos de ortopedia comprobable.
Labores: Sus labores serán de consulta para los clientes en local, estas serán de 1 a 2 horas 2 veces por semana, respecto de temáticas afines a problemas con calzado
Cargo: Contador Externo
Ocupantes: 1
Requisitos: Profesional con conocimientos contables comprobables, experiencia y recomendación.

Labores: Sus funciones contemplan el manejo del registro de los movimientos contables de la empresa y movimientos ante SII.

Nota: Como requerimiento general para los colaboradores, exceptuando Profesional Ortopedista y Contador Externo, son, según dicta el Código del Trabajo, trabajo jornada semanal de 45 horas, siendo estas de lunes a viernes, con una extensión de 8 horas desde las 10:30 horas a 19:00 horas (incluyendo 30 min de colación) y día sábado, con una extensión de 5 horas desde 10:30 horas a 16:00 horas. Adicionalmente, los contratos de trabajo a utilizar serán los normados por el mismo Código para extensión definida e indefinida.
POLÍTICAS OBTENCIÓN, RETRIBUCIÓN Y DESARROLLO
Dado los requerimientos mencionados, es necesario contar con un correcto proceso de selección de personal para así lograr obtener el mejor personal posible.

OBTENCIÓN DE PERSONAL
Se buscará personas que cumplan con los requisitos fijados por la empresa que puedan cubrir sus necesidades de trabajo. En primera instancia, para lograr el personal inicial, esta será encargada a una empresa especializada, posteriormente, esta será realizada por el Jefe de Local, siguiendo los lineamientos internos de la empresa, utilizando para esto principalmente Páginas de Internet, Bolsas de Trabajo de Universidades y contará con etapas de Evaluación Curricular, Evaluación Psicológica y Entrevista.

RETRIBUCIÓN AL PERSONAL
El enfoque principal será mantener en el trabajo a los empleados que demuestren ser competentes y eficaces, siendo estos compensados adicionalmente según responsabilidad, exigencia y el esfuerzo impuesto y mostrado. Esto será analizado cada 6 meses, con esto se busca satisfacer a nivel económico y profesional.

DESARROLLO DEL PERSONAL
Se enfocará en potenciar las capacidades del personal, este se enfocará tanto a nivel de capacitaciones internas, ofrecidas 1 vez por año para posibles asensos internos, del mismo modo que las ofrecidas por el Servicio Nacional de Capacitación y Empleo. Adicionalmente, se contará con un fondo de ayuda para personal que esté realizando estudios profesionales afines al área desempeñada, tanto en institutos como universidades.
COSTOS RELACIONADOS
A continuación, se detallan las remuneraciones en monto bruto para el personal requerido, esto se dividen en sueldos directos e indirectos:
	SUELDOS UNITARIOS

	Cargo
	Nº Ocupantes
	Sueldo bruto unitario mensual en $
	Sueldo bruto total mensual en $

	Jefe de Local
	1
	$ 850.000
	$ 850.000

	Encargado de Operaciones
	1
	$ 650.000
	$ 650.000

	Asistente Administrativo
	1
	$ 550.000
	$ 550.000

	Vendedores
	3
	$ 500.000
	$ 1.500.000

	Profesional Ortopedista
	1
	$ 500.000
	$ 500.000

	Contador Externo
	1
	$ 250.000
	$ 500.000


	SUELDOS DIRECTOS

	Cargo
	Nº Ocupantes
	Sueldo bruto mensual en $
	Sueldo bruto anual en $

	Jefe de Local
	1
	 $                             850.000 
	$                      10.200.000

	Encargado de Operaciones
	1
	 $                             650.000 
	$                        7.800.000

	Asistente Administrativo
	1
	 $                             550.000 
	$                        6.600.000

	Vendedores
	3
	 $                          1.500.000 
	$                      18.000.000

	TOTAL
	 $                          3.550.000 
	$                      42.600.000


	SUELDOS INDIRECTOS

	Cargo
	Nº Ocupantes
	Sueldo bruto mensual en $
	Sueldo bruto anual en $

	Profesional Ortopedista
	1
	 $                          500.000 
	$ 6.000.000

	Contador Externo
	1
	 $                          250.000 
	$ 3.000.000

	TOTAL
	 $                         750.000 
	$ 9.000.000


Fuente: Elaboración propia



Nota: En el tercer año se agregará un vendedor a plantilla.
CAPITULO X: EVALUACIÓN FINANCIERA
INVERSIÓN INICIAL
Para esta parte del informe, se presentará el desglose de costos y gastos que incurrirá la empresa en sus primeros 5 años de funcionamiento
. 

GASTOS PUESTA EN MARCHA

A lo menos un mes antes de poner en marcha el proyecto, se realizarán las contrataciones de personal para tener los cargos cubiertos según el perfil requerido. Adicionalmente, se debe de considerar gastos imprevistos que puedan surgir durante este periodo.

	Gastos Puesta en Marcha

	Arriendo 1 mes
	$ 2.582.400

	Sueldos 1 Mes
	$ 4.300.000

	Reclutamiento del personal
	$ 750.000

	Imprevistos y otros gastos
	$ 2.000.000

	Total
	$ 9.632.400


Fuente: Elaboración Propia.

GASTOS LEGALES

En este ítem se definió la constitución de la sociedad del tipo Spa. Los gastos incurridos en la conformación de esta se realizaron mediante la empresa Emprende, esta gestiona la formación de tu empresa en 1 día.

	Gastos Legales

	Gasto por Constitución un día
	$ 39.900

	Dirección tributaria
	$ 23.900

	Total
	$ 63.800


Fuente: Elaboración Propia.

Se debe considerar que montos de la dirección tributaria corresponde a $14.000 mensuales y un abono al inicio de la tramitación de $9.900.

EQUIPAMIENTO DE LA TIENDA

Se debe considerar el mobiliario que se requerirá en el local para el comienzo de su funcionamiento. Para esto se consideran estaciones de oficina, computadores, exhibidores, sillones, artículos para cocina entre otros. 

	Equipamiento Tienda

	Ítem
	Unidades
	Precio 
	Total 

	Mobiliario tienda
	1
	 $       6.502.160 
	$ 6.502.160

	Computadores
	4
	 $          223.090 
	$ 892.360

	Impresoras
	4
	 $            29.990 
	$ 119.960

	Mesas de escritorio
	3
	 $            44.990 
	$ 134.970

	Sillas de escritorio
	3
	 $            18.990 
	$ 56.970

	Hervidor
	1
	 $              8.990 
	$ 8.990

	Microondas
	1
	 $            34.990 
	$ 34.990

	TOTAL
	$ 7.750.400


Fuente: Elaboración Propia.

Adicionalmente, se contará con una cantidad de stock inicial de inventario de 769 unidades, las cuales suplirán la demanda potencial para los primeros tres meses de funcionamiento. Estas 769 unidades tienen un precio total de $24.319.049, considerando un precio del euro en $755.38 pesos. Por lo tanto, el total del activo inicial con el cual contará la empresa será de $32.069.449.

GASTOS PUBLICITARIOS

Este es uno de los factores primordiales para la empresa y el desarrollo del proyecto, para poder llegar a la mayor cantidad de personas de nuestro target. El presupuesto anual es de $9.688.740
	Publicidad y Promoción Mensual

	Ítem
	Cantidad
	Precio unitario
	Costo Total

	Página WEB - Tienda Virtual
	1
	$ 259.405
	$ 259.405

	Posicionamiento Google
	1
	$ 157.990
	$ 157.990

	Gasto Promoción Facebook
	1
	$ 250.000
	$ 250.000

	Email Marketing
	2
	$ 70.000
	$ 140.000

	Total
	$ 737.395
	$ 807.395


Fuente: Elaboración Propia.

INGRESO POR VENTAS
Los ingresos de venta percibidos por la tienda se generan a partir de la venta del producto directamente en la tienda. El precio de venta del producto es de $64.490 por artículo. Con lo anterior los ingresos por año se encuentran desglosados en la siguiente tabla.

	Ingresos por venta Escenario Normal

	Año
	Demanda por año
	Ingresos por año

	1
	3.077
	 $            198.419.746 

	2
	3.123
	 $            201.396.042 

	3
	3.170
	 $            204.416.982 

	4
	3.217
	 $            207.483.237 

	5
	3.266
	 $            210.595.486 


Fuente: Elaboración Propia.

COSTO DE VENTA

En el costo de venta del producto, se consideraron costos asociados a la adquisición, transporte e internalización del producto. Durante la negociación con el proveedor se asignó un precio de venta €38.99. Se utilizó un cotizador para estimar costos de servicios de agencia, seguro, flete, impuestos para la internalización en el territorio nacional. Con esto, costo de venta está compuesto por:
· Costos de los productos

· Remuneraciones indirectas 
· Seguro de desempleo de remuneraciones indirectas (2,4% con tope de UF 113.5)

	Costo por venta Escenario Normal

	Año
	Costo producto
	Sueldos indirectos
	Seguro de desempleo
	Costo de venta total

	1
	 $ 75.341.086 
	$ 9.000.000
	$ 216.000
	 $                  84.557.086 

	2
	 $ 76.471.202 
	$ 9.000.000
	$ 216.000
	 $                  85.687.202 

	3
	 $ 77.618.270 
	$ 9.270.000
	$ 222.480
	 $                  87.110.750 

	4
	 $ 78.782.544 
	$ 9.270.000
	$ 222.480
	 $                  88.275.024 

	5
	 $ 79.964.283 
	$ 9.548.100
	$ 229.154
	 $                  89.741.537 


Fuente: Elaboración Propia.

REMUNERACIONES DIRECTAS

El tipo de remuneraciones tienen que ver con el personal administrativo de la empresa, teniendo participación directa en la actividad productiva del local. Para ello se presentan las proyecciones para 5 años, considerando aumentos de sueldo de 3% cada 2 años y seguro de desempleo, que es de 2,4% del sueldo líquido imponible con tope de $3.022.811.

	Remuneraciones

	Año
	Mano de Obra
	Seg. Desemp
	TOTAL 

	1
	 $         42.600.000 
	 $             1.022.400 
	 $          43.622.400 

	2
	 $         42.600.000 
	 $             1.022.400 
	 $          43.622.400 

	3
	 $         50.058.000 
	 $             1.201.392 
	 $          51.259.392 

	4
	 $         50.058.000 
	 $             1.201.392 
	 $          51.259.392 

	5
	 $         51.559.740 
	 $             1.237.434 
	 $          52.797.174 


Fuente: Elaboración Propia.
COSTOS OPERACIONALES
CONSUMOS BÁSICOS
Incluye consumos necesarios para el correcto funcionamiento del local, como son la electricidad, agua, telefonía e internet. Se estiman costos por consumos básicos equivalentes a $1.600.000 anuales.

IMPREVISTOS
Se deben tener en cuenta imprevistos para gastos no presupuestados, para esto se contará con una caja chica de $500.000

Los gastos se presentan en la siguiente tabla.

	Gasto Generales

	Consumos Básicos
	 $           1.600.000 

	Imprevistos
	 $              500.000 

	Total
	 $           2.100.000 


Fuente: Elaboración Propia.

GASTOS SEGURIDAD 
La empresa requiere contar con una alarma en el local. Este tipo de servicio se puede encontrar por un costo mensual de $45.900, lo que asciende a un total anual de $550.800.

ARRIENDO
El local que se arrienda cuenta con servicios básicos, ubicada en Av. Providencia  a pasos del Metro Tobalaba, esta ubicación es ideal puesto que, en este lugar se encuentran muchas oficinas comerciales y un flujo de peatones importante. El arriendo mensual es de $2.582.400

SEGUROS
La empresa debe asegurar contra incendios y robos, muy importante considerando el costo y la importancia que tiene el inventario para el desarrollo del negocio. El costo anual de este seguro es de $684.735.
DEPRECIACIÓN
La depreciación se calcula, obteniendo el valor del activo partido por su depreciación obtenida en la tabla del SII, y se calcula de la siguiente manera.
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la tabla del S11*, y se calcula de la siguiente manera.

Depreciacién Lineal = Costo Activo — Valor Residual
i Aiios Vida Util

Depreciacion Lineal = Costo Activo — Valor Residual

- Afios Vida Util
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	Depreciación

	Activos depreciables
	Unidades
	Vida útil
	Valor unit
	Valor residual
	Depreciación unit
	Depreciación total

	Mobiliario tienda
	1
	10
	$ 6.502.160
	 $   1.625.540 
	 $     487.662 
	 $       487.662 

	Computadores
	4
	10
	 $     223.090 
	 $        55.773 
	 $       16.732 
	 $         66.927 

	Impresoras
	4
	10
	 $      29.990 
	 $          7.498 
	 $         2.249 
	 $          8.997 

	Mesas de escritorio
	3
	10
	 $      44.990 
	 $        11.248 
	 $         3.374 
	 $         10.123 

	Sillas de escritorio
	3
	10
	 $      18.990 
	 $          4.748 
	 $         1.424 
	 $          4.273 

	Hervidor
	1
	10
	 $        8.990 
	 $          2.248 
	 $           674 
	 $             674 

	Microondas
	1
	10
	 $      34.990 
	 $          8.748 
	 $         2.624 
	 $          2.624 

	TOTAL
	 $     581.280 


Fuente: Elaboración Propia
CAPITAL DE TRABAJO
El capital de trabajo fue calculado en a partir del método del desfase de 30 días que existe para la llegada de cada pedido hecho, además de agregar los egresos totales del proyecto, costos operacionales y depreciación. Con los siguientes datos:
	Días
	365

	N° de días de Desfase
	30

	Costo de Venta
	 $                    84.557.086 

	Costos Operacionales
	 $                    88.216.755 

	Depreciación
	 $                         581.280 


Fuente: Elaboración Propia.
Con estos, se aplica la siguiente formula:
	Capital de Trabajo

	Capital de Trabajo= (Egresos totales * Días de desfase) / 365 días

	Egresos Totales = Costo de Venta - Costos Operacionales – Depreciación


Fuente: Elaboración Propia.
Finalmente, el capital de trabajo corresponde a 

	Capital de Trabajo
	$ 14.152.813


INVERSIÓN INICIAL
La inversión inicial necesaria se muestra en detalle a continuación:

	Total Inversión Inicial

	Item
	Costo Total

	Activos (Fijos + Stock Inicial)
	$ 32.068.939

	Gastos Legales
	$ 63.800

	Publicidad
	$ 807.395

	Puesta en Marcha
	$ 9.632.400

	Capital de Trabajo
	$ 14.152.813

	TOTAL
	$ 56.725.347


Fuente: Elaboración Propia.
FINANCIAMIENTO

El financiamiento de la empresa se realizará gracias a un financiamiento de un inversionista ángel que aportará con el 74% de la inversión inicial para la empresa, lo que equivale a $ 41.726.025. Esto adicionalmente, significa una participación en la empresa y un porcentaje de las utilidades anuales. Este porcentaje de participación en la empresa representa el 19%.
El aporte del inversionista ángel y de los socios representa el capital propio de la empresa.
AMORTIZACIÓN GASTOS PUESTA EN MARCHA.
Para amortizar los gastos que incurra la empresa en la puesta en marcha, se dividirán los gastos durante los tres primeros años, con el criterio mencionado anteriormente queda en un valor anual de $ 3.210.800.
IMPUESTO A LA RENTA
Este es un impuesto que grava los ingresos de las empresas, es decir, se aplica sobre las utilidades de los proyectos. Este impuesto corresponde a un 27% de las utilidades Este impuesto se paga una vez al año y en caso de tener pérdidas no hay pago de impuesto.
TASA DE DESCUENTO
Para determinar la tasa de descuento del proyecto para flujo puro, se utilizará el CAPM. Para esto se utilizaron los siguientes datos.

	Tasa de Descuento

	Formula: 
	CAPM = RF + (E (Rm) - Rf) * βi

	Rf:
	3,67%

	Rm
	10,51%

	( E(Rm) - Rf ): 
	6,84%

	 β:
	0,78


Fuente: Elaboración Propia.

Siendo estos:

· Rf= Corresponde a la tasa libre de riesgo del mercado, para la cual se utilizará la tasa correspondiente a los Bonos del Banco Central de Chile a 7 años en pesos la cual es de 3.67%, a noviembre de 2016.

· (Rm-Rf)= Corresponde al premio por riesgo exigido por los socios ante un proyecto; se considera este premio en Chile como el 6.84%. La información de la rentabilidad de mercado se obtuvo con datos del Ipsa.

· Beta= Es el riego no diversificado del activo. La beta usada se extrae a través del autor Aswath Damodaran. La beta que se debe usar para este proyecto, es el de “calzado”, que corresponde a un 0.78.

De esta manera, el CAPM, la tasa de descuento del proyecto puro es el siguiente: 

	CAPM:
	9,01%


FLUJOS DE CAJA
Escenario normal – (0.85% del mercado objetivo)
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FLUJO CAJA ESCENARIO NORMAL


Escenario pesimista - (0.55% del mercado objetivo)
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FLUJO CAJA ESCENARIO PESIMISTA


Escenario optimista - (1.05% del mercado objetivo)
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FLUJO CAJA ESCENARIO OPTIMISTA


RESUMEN FLUJOS DE CAJA
· Escenario Normal

	DATOS

	CAPM
	9,01%

	VAN
	 $      15.140.914 

	TIR
	20,05%

	PAYBACK
	3er Año


Para este escenario el van arroja un valor positivo, por consiguiente, proyecto es viable económicamente y al tercer año devolvería la inversión inicial.
· Escenario Pesimista

	DATOS

	CAPM
	9,01%

	VAN
	-$      184.482.304 

	TIR
	0,00%

	PAYBACK
	No hay Payback


En el escenario pesimista arroja un VAN negativo, por lo que el proyecto no sería viable, es por ello se tendría que realizar un plan para bajar los costos.

· Escenario Positivo

	DATOS

	CAPM
	9,01%

	VAN
	 $        29.389.803 

	TIR
	27,97%

	PAYBACK
	3er Año


El escenario favorable muestra un VAN positivo y atractivo claramente es el mejor caso del proyecto ya que el VAN es el más alto. Hay que tener en consideración el hecho que todos los factores tendrían que estar alineados de forma positiva.
PUNTO DE EQUILIBRIO

El punto de Equilibro del proyecto se origina cuando la empresa vende 2.652 unidades, las cuales generan ventas por un monto de 171.051.271; este es el punto donde el proyecto no pierde ni gana. Gracias a este análisis se puede observar los niveles más bajos de ventas en los cuales puede funcionar el proyecto sin poner en riesgo la viabilidad financiera.

	Costo Fijo
	 $         87.194.355 

	Precio Venta Unitario
	 $                 64.490 

	Costo Venta Unitario 
	 $                 31.616 

	Peq(Unidades)
	 $                   2.652 
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	Costo Fijo
	 $           87.194.355 

	Precio Venta Unitario
	 $                    64.490 

	Costo Venta Unitario 
	 $                    31.616 

	PeV(Ventas)
	 $         171.051.271 
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CAPITULO XI: REQUERIMIENTOS NECESARIOS
CONTROL DE GESTIÓN
En base a las necesidades del proyecto, nace la necesidad de crear un Cuadro de Mando Integral para los departamentos principales de la empresa, lo que permitirá lograr:

· Vincular los objetivos globales de la empresa con los de cada departamento.

· Mejorar control de las gestiones realizadas en cada uno de los departamentos.

· Consolidar la información en un único sistema de control.

· Brindar un servicio de excelencia.

Para esto, el Cuadro de Mando Integral abarcará lo siguiente:
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Perspectiva Financiera
· Objetivos

Incremento Facturación

Porcentaje de ventas directas

Repetición de compra

Incremento de ventas en base a las metas

Incremento de ventas por servicio establecido.

Iniciativas

Implementar sistema de incentivos

Operación de ventas de proyectos vía Online

Acciones ligadas a la repetición de compras

Aumentar políticas de venta directa por producto

Perspectiva Clientes
· Objetivos

Reconocimiento de marca

Calidad de atención y servicio

Ingresos generados de nuevos clientes

Iniciativas

Evaluación a clientes internos

Incentivar repetición de compra

Acciones ligadas a la repetición de compras

Perspectiva Procesos
· Objetivos

Implementación de nuevos productos

Cumplimiento de costos

Nuevos lanzamientos sin problemas

Iniciativas

Plan de nuevos productos

Eficiencia gestión de costos operacionales

Fomento a las buenas operaciones

Perspectiva Aprendizaje
· Objetivos

Desarrollo de habilidades

Alineamiento de metas

Iniciativas

Implementación de sistemas de incentivo

Acciones ligadas a la repetición de compras

PLAN DE ACCIÓN DE CORTO PLAZO
ASPECTOS LEGALES
Constitución de la sociedad
Para la constitución de la empresa de calzados tacones intercambiables, se hará en base a una sociedad del tipo Spa (Sociedad por Acciones). Esta es una sociedad que lleva cualquier nombre seguido de la sigla Spa.
Concepto
La Sociedad por acciones está formada por una o más persona naturales o jurídicas (socios), con patrimonio propio, que realizan actividades de carácter netamente comercial. Pueden ser formadas por uno o varios socios y dividen su capital en acciones. Fueron creadas por la Ley N° 20.190 del año 2007, principalmente con el objeto de facilitar la realización de cualquier actividad económica o nuevo emprendimiento, de la forma más simple, sin las formalidades que requieren los otros tipos de sociedad.
Características
· Una Sociedad por Acciones es un ente autónomo, que goza de personalidad jurídica, formado por uno, dos o más socios.

· El socio o socios pueden ser personas naturales o jurídicas.

· Su procedimiento de constitución requiere de menos formalismos que otro tipo de sociedad.

· Su capital se divide en acciones y se rige por un estatuto social.

· Una Sociedad por Acciones es siempre comercial.

· La Sociedad por Acciones puede desarrollar operaciones civiles y comerciales, salvo aquellas prohibidas por la ley y aquellas reservadas por la ley a las sociedades anónimas, por ejemplo, bancos y compañías de seguros.

· Una Sociedad por Acciones tiene nombre, giro u objeto, domicilio, capital y RUT propio.

· Respecto a su administración, existe total libertad. Generalmente corresponde a uno o varios de los socios, quien representa a la sociedad, con todas las facultades de administración y disposición. De igual forma, se pueden constituir Directorios, gerencias, etc., sin limitación alguna y sin la obligación de llevar libros como las sociedades anónimas.

 Requisitos
Nombre de la sociedad: Puede ser cualquier nombre seguido de la sigla SpA. Además, puede tener un nombre de fantasía. 
Domicilio de la Sociedad: Generalmente se indica una ciudad de Chile. El domicilio fija en que Conservador de Bienes Raíces debe inscribirse la sociedad. Se puede indicar además que la sociedad puede abrir sucursales dentro y fuera del país.
Individualización del o los socios: Consiste en el nombre completo de los socios y RUT de cada uno. Debe agregarse además la nacionalidad, profesión u oficio y domicilio de estos. Además de indicar finalmente el estado civil de cada socio. Si hay alguno casado, debe indicarse bajo qué régimen matrimonial.
Objeto de la sociedad: Se refiere a los giros o actividades que va a realizar la sociedad. Puede ser uno o varios. Tiene importancia para la determinación de los impuestos que debe pagar la sociedad.
Capital de la sociedad: La sociedad debe tener un patrimonio inicial avaluado en dinero. Este patrimonio se divide en acciones. En la escritura debe indicarse: Valor en dinero del total del patrimonio. Número total de acciones de la sociedad. Cantidad de acciones que tiene el o cada socio.
Administración de la sociedad: Existe total libertad para determinar la administración de la sociedad. La sociedad puede ser administrada por: Cualquiera de los accionistas. Varios accionistas. Un directorio o grupo de personas. Un Gerente General que puede ser un socio o un tercero. 
Duración de la sociedad: Puede ser cualquiera, generalmente es indefinida en el tiempo.

POLÍTICA CONTRATACIÓN DEL PERSONAL

Por medio de esta política, se tiene el objetivo de documentar el proceso de contratación para que la jefatura cuente con los elementos suficientes para determinar el tiempo y la forma en que puede ser contratado el personal a su cargo.
Posterior a la selección por parte del jefe del local, en el desarrollo de la empresa se tendrán las siguientes políticas de contratación:

Primeramente, se realizará la contratación del personal en base a una Contratación por tiempo determinado, es decir, el personal se contrata por un periodo de 3 meses.  Este periodo de prueba tiene por objetivo verificar las aptitudes de cada persona en relación a los cargos para los cuales han sido seleccionados, es decir, se verifica su rendimiento.
Una vez cumplido el plazo de prueba y que el trabajador haya cumplido las metas de su actividad anterior, para tener la seguridad de que es la persona correcta para el cargo; la empresa procederá a la renovación en nuevas condiciones a través de una Contratación por Tiempo Indefinido.
En caso de cancelación de contrato por parte de la empresa, este genera pago de prestaciones señaladas por el Código del Trabajo en proporción al tiempo laborado, así como su indemnización correspondiente. Y en caso que no se hayan cumplido las expectativas del cargo, se procederá a finiquitar al trabajador dando paso a un nuevo proceso de selección para dicho cargo. 
 PLAN DE CONTINGENCIA
 En el siguiente apartado se dan a conocer los puntos críticos y los criterios para dar solución a problemas de ejecución o estrategia contenidas en inicio del proyecto y su etapa de desarrollo.
BAJO INTERÉS DEL PÚBLICO HACIA EL PRODUCTO
Para esto se considerará realizar nuevamente una investigación de mercados con el objetivo de conocer los principales motivos del poco interés por el producto, luego de lo que se deberá considerar:
· Precio

¿Podría una disminución de precio atraer clientes?

¿Se deberían disminuir todos los precios o algunos?

¿Se deberían aumentar los precios para mejorar la imagen?

Publicidad

¿Se debería incrementar los gastos en publicidad?

¿Se debería cambiar el enfoque o mensaje?

Promoción

¿Se debería acudir a descuentos, promociones u otros?

Distribución

¿Podríamos ampliar los puntos de venta?

¿Podríamos modificar los medios de venta?

INCAPACIDAD DE RECEPCIÓN DE STOCK
De vital importancia para el correcto funcionamiento del proyecto es necesario que tanto los análisis de las proyecciones de venta, así como la realización de pedidos y almacenamiento se hagan a tiempo. Aun así, existe la posibilidad de que no se pueda hacer recepción de pedidos dado condiciones como paros portuarios o aduaneros, por tanto, se debe considerar:
· ¿Se podría tener un stock de seguridad?

· ¿Se podría realizar las importaciones por otro medio (avión)?
TERMINO DE OPERACIONES DEL PROVEEDOR
Se debe tener en cuenta el escenario donde el proveedor cierre, quiebre o término de operaciones, bajo lo cual se deberá considerar:
· ¿Se podría tener un stock de seguridad?

· ¿Existen proveedores de productos de similares características?

· ¿Será aceptado un producto de diferente proveedor por los clientes?

· ¿Se debería realizar una negociación con un nuevo proveedor?
PROTOTIPO DEL PROYECTO
El uso de tacos altos puede causar unos cuantos problemas en el organismo de la mujer ya que se sabe que los tacones modifican el punto de apoyo del peso del cuerpo haciendo que este se vaya hacia adelante y cuando se trata de corregirlo se hace un esfuerzo en las articulaciones, causando problemas en la espalda, rodillas y los pies.

Dado lo anterior se da la importancia de implementar un nuevo calzado en el mercado nacional. Los calzados tacones intercambiables ofrece la solución en cuestión de segundos, funcionando de la siguiente manera: 

· Los calzados cuentan con dos tacos, uno de 4 cm y otro de 8 cm.

· Horma optimizada para no perder la forma del calzado.
· El material del zapato en general es elástico y la planta es anatómica, flexible.
· El sistema de intercambio de tacones cuenta con unos imanes que permiten la fijación de las piezas con un solo clic.
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· Posibilidad de personalizar sus propios zapatos mediante tacones de distintos colores y texturas, chapas, etc. 
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La ventaja fundamental de este producto es que son dos zapatos en uno y este ahorra el tiempo al momento de elegir un calzado con o sin el taco, dando mayor comodidad y elegancia, además de ser un beneficio para la salud ayudando a evitar problemas al largo plazo en lo que se refiere usar zapatos con taco alto. Algunos de estos problemas son: mala postura, fracturas, dolencias por tiempo de uso, entre otros.
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ANEXOS

ANEXO 1: MODELO PREGUNTAS OPINION DE EXPERTOS

Opinión a expertos (Dueños tiendas de zapatos)
1. ¿Cuáles son las principales consideraciones que se debe tener con el cliente final a la hora de vender calzado?
2. Dado el actual clima económico ¿Es Chile un mercado interesante para introducir nuevos tipos de calzado femenino?
3. ¿Cómo es el comportamiento de las mujeres chilenas a la hora de tener un producto innovador?
4. ¿Cuáles son las principales trabas que se presentan al momento de traer un nuevo producto?
5. ¿Considera que es factible traer a Chile un calzado femenino con taco intercambiable?
6. ¿Cree que el público femenino está preparado para comprar y usar este calzado?
Opinión a experto (Área de salud)
1. ¿Cuántas mujeres sufren de algunas dolencias por utilizar tacos a diario?
2. ¿Cuáles son los diagnósticos más frecuentes a las pacientes que sufren estas dolencias?
3. ¿Qué recomendarías para evitar problemas de salud?
4. ¿Entre que rango de edad vez con mayor frecuencia este problema?
5. ¿Crees que un zapato con tacón intercambiable podría ser parte de la solución a este problema?
6. ¿Qué características en el ámbito médico debería tener este calzado?

Opinión de experto (diseñador)
1. ¿A qué se refieren cuando hablan de diseños innovadores en calzados?
2. ¿Considera que la mujer chilena está preparada para utilizar diseños innovadores?
3. ¿Cree que el diseño de un zapato que se le cambia el tacón (de alto a bajo) será aceptado por el mercado femenino chileno?
4. ¿Son las mujeres chilenas un mercado interesante para un diseño nuevo de calzados?
5. ¿La mujer chilena en que se fija al momento de escoger un calzado?
6. ¿Cuáles son los colores y altura de taco preferido para las mujeres chilenas?
ANEXO 2: OPINIÓN DE EXPERTOS
Entrevista 1


Nombre: Amanda Arriata.

Ocupación: Dueña tienda zapatos por red social Instagram

Amanda Store.

Contacto: Contacto@amandastore.cl
1. ¿Cuáles son las principales consideraciones que se debe tener con el cliente final a la hora de vender calzado?
Lo primero es que el cliente se vaya feliz con su compra, que quede contento con el producto final que en este caso serían los zapatos, que tenga la atención personalizada, que le quede cómodo el zapato, que pague un precio razonable, todo esto hace que el cliente se fidelice con la marca, y quedé contento.
 
2. Dado el actual clima económico ¿Es Chile un mercado interesante para introducir nuevos tipos de calzado femenino?

A pesar de que la economía nacional no esté en su mejor momento, siempre es bueno innovar con el emprendimiento que uno realice, no es bueno estancarse, la gente siempre compra igual, la crisis no se nota tanto en el comercio, con mujeres fanáticas de los zapatos, siempre hay dinero para comprar un par más, creo que si fuera por un tema de mala economía, nadie podría hacer nada, seguiríamos con más cesantía y nada avanzaría, hay que atreverse, y hay que ser constantes en lo que uno hace creo que para lograr el éxito es fundamental ser perseverante, constante y darle para adelante, momentos buenos y malos hay todos los años. Por lo tanto, creo que siempre es bueno sacar al mercado nuevos modelos de zapatos.
 
3. ¿Cómo es el comportamiento de las mujeres chilenas a la hora de tener un producto innovador?

Creo que puedo definir el comportamiento con algunas palabras: felicidad, seguridad y personalidad.

 
4. ¿Cuáles son las principales trabas que se presentan al momento de traer un nuevo producto?

Principalmente el tema de los proveedores, Chile está muy lejos de ser gran potencial en fabricación de zapatos, lamentablemente ya en Chile son muy escasos los fabricantes, los que quedan ya no dan abasto, y son maestros más o menos de edad que con el tiempo si no se potencian se acabaran. 

La mayor traba es eso, nuestros productos son nacionales, y debido al atraso de nuestros proveedores nos vemos obligados a mirar para otros países.
 
5. ¿Considera que es factible traer a Chile un calzado femenino con taco intercambiable?

Lo encuentro novedoso, ya que podría utilizarse por parte de las clientas como descanso, después de estar todo un día con tacos altos, por otro lado, tendría ojo con los adaptadores si tuviera mi clienta algún problema con ellos a corto plazo, ya que los zapatos son desechables, pero eso por lo menos después de dos años.
 
6. ¿Cree que el público femenino está preparado para comprar y usar este calzado?

Creo que publicó hay para todo en Chile, considero que, si puede estar preparado, quizás al comienzo no sería un gran nicho, aunque las mujeres somos más atrevidas, no creo que se instale rápidamente, tendrían que aplicar mucho marketing, para crear un nuevo nicho para este tipo de producto y que se dé a conocer rápidamente. 

Entrevista 2


Nombre: María De La Luz Campos Yáñez.
Ocupación: Dueña tienda zapatos 

Contacto: Mariluz.cy@gmail.com
1 ¿Cuáles son las principales consideraciones que se debe tener con el cliente final a la hora de vender calzado?

Las consideraciones son saber los valores de la competencia, tener claro la calidad del producto, es decir que sea cuero y badana legítimo, que tenga garantía, que el calzado sea cómodo y ojalá los modelos sean acordes a la moda de temporada

2. Dado el actual clima económico ¿Es Chile un mercado interesante para introducirnuevos tipos de calzado femenino?

Creo que, aunque el clima económico no es el mejor, las mujeres siempre estamos dispuestas a innovar en moda, sobre todo en calzado ya que es debilidad de muchas mujeres.
 
3. ¿Cómo es el comportamiento de las mujeres chilenas a la hora de tener un producto innovador?

Si el producto innovador es llamativo sin duda que será fácil de instalarlo en el mercado, sin embrago se deben tener en consideración su comodidad y calidad que es lo que la gente más le importa en el tema del calzado.
4. ¿Cuáles son las principales trabas que se presentan al momento de traer un nuevo producto?

Las principales trabas para que el producto se instale en el mercado sin duda que es el desconocimiento de este, por ende, se requiere de tiempo para que la gente lo conozca y si es bueno y reúne mejores condiciones de lo que ya se ofrece será muy fácil su venta.
 
5. ¿Considera que es factible traer a Chile un calzado femenino con taco intercambiable?

Si lo considero factible, ya que en este tiempo hay muchas mujeres que privilegian su comodidad, entonces tener un calzado con taco intercambiable sería de gran utilidad para ellas, ya que ahora muchas van a sus trabajos con zapatillas y llegan a sus oficinas a cambiarse a zapatos con tacos.
 
6. ¿Cree que el público femenino está preparado para comprar y usar este calzado?

Creo que si el calzado es llamativo, útil, cómodo y su valor está acorde a la competencia sí el público lo comprará y lo usará.
Entrevista 3

Nombre: Ignacio Ríos
Ocupación: Dueño tienda zapatos Bestias
Contacto: Irios@bestias.cl
1 ¿Cuáles son las principales consideraciones que se debe tener con el cliente final a la hora de vender calzado?

El primero es entender lo que el cliente anda buscando, porque si se entiende bien esto llegara a su casa con el producto conforme y feliz por su compra. Porque puede que se logre vender un producto, pero al momento que el cliente llegue a casa sienta que no era realmente lo que quería y el producto va a rebotar, se va a devolver. Lo otro es tener ojo con la horma del calzado, puesto que cada persona es distinta, que se prueben los 2 zapatos para que todo acomode como corresponde y sepa que le quedara bien. Y, por último, informarle del cuidado del zapato para que este les dure.

2. Dado el actual clima económico ¿Es Chile un mercado interesante para introducir nuevos tipos de calzado femenino?

De todas maneras, la tasa más alto de consumo de calzados la tiene chile, bajo ese punto de vista siempre será interesante entrar nuevas propuestas. ¡Ya que es un público que está completamente interesado en adquirir nuevos productos a pesar de tener el closet lleno de zapatos!!
3. ¿Cómo es el comportamiento de las mujeres chilenas a la hora de tener un producto innovador?

Depende del estrato social, en un estrato alto las mujeres son mejores receptoras de algo innovador, en un estrato más bajo las clientas busca copiar a la chica que sale en la televisión, entonces son distintos enfoques. La mujer que está mejor parada económicamente se atreve más, pero siempre dentro de lo conservador que es la mujer chilena, porque el público chileno es conservador. Pero si o si esta opción entra en mujeres socioeconómicamente mejor posicionadas, porque absorbe más lo que viene de afuera, por que viajan más, se topan en forma cotidiana con tendencias que en otro segmento no existe.

4. ¿Cuáles son las principales trabas que se presentan al momento de traer un nuevo producto?

La poca oferta de nuevos materiales que existen en el mercado chileno, al trabajar con productos nacionales, cuesta encontrar componentes distintos como para llegar a resultados distinto.

Al momento de traer un producto innovador se sabe que no va a llegar en todas las mujeres, ya que si viene de afuera como te mencione antes solo las que tienen una mente más abierta lo van a aceptar.

5. ¿Considera que es factible traer a Chile un calzado femenino con taco intercambiable?

Podría ser factible, pero a las mujeres sería necesario mostrarle con un material visual lo que podría favorecerlas y cómo funciona realmente el calzado, esto te lo comento porque cuando traigo algo completamente distinto o un diseño que no se hace acá en chile, no tiene mucha venta por sí solo, es necesario que mi personal conozca el zapato y lo ofrezca a las clientas que entran a la tienda.

Pero me parece que tiene una gran posibilidad de llevarse las miradas y la atención del público chileno.

6. ¿Cree que el público femenino está preparado para comprar y usar este calzado?

De todas maneras, la mujer chilena siempre está buscando verse bien, pero yo diría que los últimos 2 o 3 años buscan tener comodidad en sus zapatos y es por eso que los tacos más cuadrados y anchos están de moda hoy en día, ¡hace que se sientan más cómodas y más altas!y si me preguntas si está preparado para comprarlo, siempre las mujeres están preparadas para comprar unos zapatos, ¡les encantan!
Entrevista 4
Nombre: Elisa López.

Ocupación: Diseñadora de vestuario.

Contacto: Elisa_María.lopez@gmail.com
1. ¿A qué se refieren cuando hablan de diseños innovadores en calzados?

A mi parecer se refiere a un nuevo tipo de estilo de calzado ya sea por comodidad y diseño según diseñador y usuario, algo que sea fuera de lo común y llame la atención.

2. ¿Considera que la mujer chilena está preparada para utilizar diseños innovadores?
Creo que, si está preparada ya que en los últimos años se ha mostrado más osada la mujer chilena en cuanto moda, por lo que busca nuevos conceptos de estilo, donde el calzado es un implementó importante a la hora de arreglarse.

3. ¿Cree que el diseño de un zapato que se le cambia el tacón (de alto a bajo) será aceptado por el mercado femenino chileno?

Eso va a depender de cada una de las usuarias debido al estilo de vida que lleve, en cuanto a una mujer trabajadora donde se le exige usar zapatos de tacón alto creo que sería bien aceptado por el tema de comodidad en los traslados fuera de la oficina que debe hacer por el hecho de que solo llevar el tacón de cambio no va a producir tanto bulto como lo es llevar otro tipo de calzado. 

4. ¿Son las mujeres chilenas un mercado interesante para un diseño nuevo de calzados?

Sinceramente eso va a depender de la accesibilidad que tenga el producto, los costos de esto afectan mucho a la adquisición de un nuevo calzado así de innovador.

5. ¿La mujer chilena en que se fija al momento de escoger un calzado?

Por la experiencia que tengo en el rubro de la moda a mi criterio en general se fijan más en la comodidad, por el hecho que se suele estar muchas horas con el mismo calzado.

6. ¿Cuáles son los colores y altura de taco preferido para las mujeres chilenas?

En general el color negro o café aún no se atreven mucho a jugar con más gamas de colores y por preferencia de taco he visto que prefieren sin tacón a un máximo de 5cm, personalmente no tengo tabú con los colores y diseños que puede tener el material porque creo que este debe combinar con la prenda que se use, en cuanto altura prefiero los tacos aguja y chino de entre 10cm y 15cm.
Entrevista 5

Nombre: María Germana.

Ocupación: Diseñadora de vestuario

Contacto: germanitacl@gmail.com
1. ¿A qué se refieren cuando hablan de diseños innovadores en calzados?

Un diseño innovador, en cualquier ámbito, es aquel que se diferencia de la mayoría. En el caso de los zapatos, un diseño innovador sería algo que se diferencie de lo que usa la masa, sin dejar de ser atractivo para la misma, o sea, un diseño innovador es exitoso cuando logra atraer a pesar de ser diferente a lo usual

2. ¿Considera que la mujer chilena está preparada para utilizar diseños innovadores?

Yo creo que el nivel de innovación puede ser muy variable. Se puede innovar en formas, en materiales, en estilos, etc. La mujer chilena en general es más conservadora, pero eso no significa que no pueda gustarle algo innovador. La clave está en un equilibrio entre la propuesta y el mercado.

3. ¿Cree que el diseño de un zapato que se le cambia el tacón (de alto a bajo) será aceptado por el mercado femenino chileno?

¡De todas maneras! Personalmente siempre he pensado que, si eso existiese, aunque existe una marca (es algo con "z” disculpa lo poco precisa pero no me acuerdo bien), que salió hace años, pero no en Chile, si hubiera acá yo feliz tendría un par. Me parece perfecto para, por ejemplo, la oficina. En vez de ir de zapatillas y cambiártelas sólo cambiar el taco...

4. ¿Son las mujeres chilenas un mercado interesante para un diseño nuevo de calzados?
Lo mismo que la segunda respuesta. Creo que sí hay un mercado interesante, sólo hay que saber vender el producto.

5. ¿La mujer chilena en que se fija al momento de escoger un calzado?

Principalmente en comodidad, precio y obvio en lo estético. Primero tiene que gustar físicamente el zapato, luego entra si es accesible para el bolsillo, y por último si es cómodo. Tiene que aprobar las 3 áreas.

6. ¿Cuáles son los colores y altura de taco preferido para las mujeres chilenas?

A mi parecer gustan los tacos bien altos, tipo 8-10 cm, pero taco grueso o plataforma. A pesar de que los tacos más finos también gustan para aquellas ocasiones de eventos sociales, la incomodidad o no saber caminar en ellos hacen que no los prefieran.
Entrevista 6

Nombre: Ricardo Araya.

Ocupación: Kinesiólogo.
Contacto: Ricardo.diaz.kine@gmail.com

1. ¿Son muchas las mujeres que sufren de algunas dolencias por utilizar tacos a diario?
Las mujeres sufren hasta cuatro veces más lesiones y problemas en los pies que los hombres, la mayoría de ellos causados por el uso de tacones.

Cuando apoyamos el pie descalzo en el piso y nos ponemos de pie, alrededor del 40% del peso se carga sobre el ante pie (metatarsos) y alrededor del 60% del peso corporal es soportado por el retropié (calcáneo y huesos del tarso) por consiguiente, el uso de tacos genera una alteración en la biomecánica de la pisada. Además, trae problemas al sistema circulatorio, por lo tanto, las mujeres tienen mayor tendencia a que aparezcan varices.

2. ¿Cuáles son los diagnósticos más frecuentes a las pacientes que sufren estas dolencias?

· En rodillas (artrosis, artritis...).

· Alteración de la postura (mala alineación de caderas, espalda...).

· Aumento de la presión en las articulaciones.

· Acortamientos musculares de gastrocnemios e isquiotibiales.

· Afecciones de nervios (neuroma de Morton).

· Acortamiento y tendinitis en el tendón Calcáneo.

· Juanetes (Desviación del dedo gordo o HalluxValgus).

· Dedos en martillo.

· Deformidad de Haglund.

· Predisposición a lesiones de tobillo (esguinces, fracturas...)

· Metatarsalgia.

En relación a los ejercicios para mejorar estas dolencias. Por lo general lo que se realiza es Primero: educación al paciente, sobre el mal uso de zapatos altos, posibles lesiones que puede sufrir a futuro, calzado adecuado, etc.Segundo: dependiendo de la lesión que tenga se realiza un tratamiento con fisioterapia dependiendo de la lesión (frío, calor, electroanalgesia, etc). Tercero: tratamiento con técnicas kinésicas (manipulación osteopática, ejercicios de reeducación de la marcha y fortalecimiento, técnicas de flexibilización de musculatura o fascia, masoterapia, etc.). Y en el caso de que el paciente sea operado por alguna de las lesiones que mencione, el tratamiento va orientado primero al proceso agudo de la intervención quirúrgica (disminuir inflamación + activación muscular + drenaje de edema).
3. ¿Qué recomendarías para evitar problemas de salud?
En lo posible no ocupar zapatos con tacos extremadamente altos, pero en el caso que sea necesario, cambiarse los zapatos cuando tengan la posibilidad de hacerlo.En el caso que no se puedan cambiar los zapatos, hay algunas ayudas para esto, Primero: siempre mantener bien hidratado el pie.                       Segundo: comprarle almohadillas de silicona para las zonas del zapato que le dan mayor presión al pie. Tercero: que el taco del zapato sea lo más ancho posible (así se distribuye mejor la carga de peso). Cuarto: luego de terminado el uso de los zapatos realizarse baños de contraste (frío-calor)

4. ¿Entre que rango de edad vez con mayor frecuencia este problema?

El rango de edad que se ve en mayoría problemas por uso de tacos es en mujeres de edad entre 36-38 hasta 50-53 años hacia arriba. Ahora, siempre hay casos externos a la mayoría, he visto casos de niñas de 25 años con problemas de deformidad en los pies por mucho uso de tacos altos.
5. ¿Crees que un zapato con tacón intercambiable podría ser parte de la solución a este problema?

Con respecto al "tacón intercambiable" podría ser una ayuda, ya que el zapato con taco por lo general tiene una superficie dura en el ante pie para reforzar la caída del pie con apoyo de los metatarsianos, entonces si la propuesta es bajar el pie para que no quede haciendo tanta fuerza la punta, considero que si sería parte de la solución que buscaría una mujer o recomendaría si mi paciente me dice que tiene que usar tacos.

6. ¿Qué características en el ámbito médico debería tener este calzado?
El calzado adecuado debe tener: Una suela que se amolde a la pisada de cada persona (ni muy blanda ni muy dura), por lo menos 1 cm de suela para amortiguar el contacto con el piso porque poca amortiguación también produce problemas. Ej. Zapatilla muy plana y algo muy importante es elegir bien la talla del zapato al comprarlo, considerar que toda la planta del pie debe caber estirada en todas las posiciones, asegurarse de que la planta de la piel apoya en una plantilla de zapato suficientemente ancha, los zapatos muy estrechos son muy incómodos y aumenta la probabilidad de sufrir alguna de las lesiones que te nombre antes.
ANEXO 3: MODELO ENCUESTA
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P1. ;Por qué razén usas tacones altos?

Elegancia 1 Lucir mas alta 4
Costumbre 2 Trabajo 5
Gusto 3 Otro ¢ Cual? [

P2. ;Con qué frecuencia compras calzados?

1 por Afio 1 4 por Afio 4
2 por Afio 2 6 por Afio 5
3 por Afio 3 Mas de 6 por afio 6

P3. (En qué lugar te informas o conoces sobre nuevos modelos de calzado?

Internet 1 Revistas 4
Television 2 Tienda 5
Diarios 3 Otro ¢ Cual? 6

P4. ;Dénde concurres al momento de querer comprar unos zapatos?
Supermercados

Grandes Tiendas

Locales Independientes
Internet

ENEZIINT N

P5. ;Qué tan necesario crees que es llevar un segundo calzado para usarlos al terminar la jornada?

E. Innecesario E. Necesario

1 2 3 4 5 6 7

P6. ;Qué tan conforme estas con la comodidad que te entrega tu calzado con tacén?
E. Inconforme E. Conforme

1 2 3 4 5 6 7

P7. ;Qué tan satisfecha llegas a tu casa luego de una jornada utilizando tus tacos?
E. Satisfecha E. Insatisfecha

1 2 3 4 5 6 7

P8. Cuando escoges zapatos para trabajo o vida social, ;Qué tipo prefieres comprar?
Zapatilla 1

Zapato Plano 2
Zapato con taco Bajo 3
Zapato con taco Alto 4
Otro ¢ Cual? 5
P9. (En qué caracteristicas te fijas al momento de comprar zapatos?
Color 1 Peso 4
Disefio 2 Precio 5

Altura 3 Otro ¢ Cual? 6
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P13. Siendo 1 poco y 7 mucho ;Qué tanto recomendarias un calzado con tacones intercambiables?
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ANEXO 4: COTIZACIONES 
Internet: $49.990

https://vtr.com/productos/negocios?Page=hogar&Ntk=product.clasificacion&Ntt=BandaAnchaTelefonia&gclid=CjwKEAjw07nJBRDG_tvshefHhWQSJABRcE-ZefLDa0HTGE0lZUusxtjKalc8Mhzs4uhbBEsLOB5wABoCPuXw_wcB
Gasto Promoción Facebook: $250.000

https://www.facebook.com/notes/facebook-paraempresas/cu%C3%A1nto-cuesta-un-anuncio-de-facebook/280849158636859
Página Web - Tienda Virtual: $199.000

http://www.sitioswebchile.cl/
Hosting: $46.900 al año.

https://www.livehost.cl/web-hosting-pyme/web-hosting
Dominio: $ 44.505 por 5 años.

https://www.nic.cl/dominios/tarifas.html
Email Marketing: $70.000 porenvío.
http://www.emailpremium.cl/planes/
Posicionamiento google: $157.990 mensual

http://www.vendermas.cl/plan/8/planbase?gclid=CjwKEAjwm_K_BRDx5osxq6ouXASJAC7TsFLJOIyHfLn-FM4noipqzQ5Wc4TSBHaOrlTbtLGHaFVgxoCBrvw_wcB
Computadores: $223.090

https://www.pcfactory.cl/producto/19816-AIO.205.G2.AMD.APU.Dual.Core.E1-6010.4GB.500GB.18.5.AMD.Radeon.R2.Ubuntu
Impresora: $29.990

https://www.pcfactory.cl/producto/19839-Impresora.Lser.BN.HL-1202
Estación de Trabajo: $44.990

http://www.sodimac.cl/sodimac-cl/product/1655833/Estacion-de-trabajo-120x94x74-cm/1655833
Silla para computador: $18.990

http://www.sodimac.cl/sodimac-cl/product/1892630/Sillon-Ejecutivo-Negro/1892630
Hervidor: $8.990

http://www.sodimac.cl/sodimac-cl/product/1558846/Hervidor-electrico-1.7-litros-HE300/1558846
Microhoondas: $34.990

http://www.sodimac.cl/sodimac-cl/product/3178536/Microondas-RMM-70H20/3178536
Gasto Legal

http://www.emprende.cl/
Constitución de Sociedades: $39.990 + $6000 gasto notarial

http://www.emprende.cl/sociedad_en_un_dia/
Gasto Notarial: $6.000

Dirección Tributaria: $23.900

http://www.emprende.cl/direccion_tributaria_y_comercial/
Consumos Básicos: $1.600.000

Imprevistos: $500.000

Muebles: $6.502.160

https://www.mueblesmodularesmr.com/muebles-para-negocios-tiendas-locales-comerciales-mostradores-exhibidores/
Cotizador Importaciones.
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@ edia@mosstocom 19 May
Saludos, Su consulta ha sido procesada comectamente en mossto.com. En breve
. David Stuardo 25 May
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tome =
%, Spanishv > Englishv  Translate message Tum off for- Spanish x

Buenos dias David!!

Contestando a tu correo, el precio es de €38,99, y si hacemos descuentos por volumen.
Empezamos por 150 pares 3%

300 pares 5%

5007%

saludos y suerte con el proyecto

Patricia Ruano
pruano@mossto.com
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�(Exteriores, s.f.). Ministerio de Relaciones Exteriores.


�Información sacada de � HYPERLINK "http://chile.gob.cl/espana/es/relacion-bilateral/relaciones-bilaterales/" �http://chile.gob.cl/espana/es/relacion-bilateral/relaciones-bilaterales/�


�(IPOM, 2017): Informe sobre los principales factores que afectan la inflación realizado por el Banco Central cuatro veces al año.


� Información obtenida de � HYPERLINK "http://www.24horas.cl/economia/las-chilenas-son-las-mayores-consumidoras-de-zapatos-en-latinoamerica-1631506" �http://www.24horas.cl/economia/las-chilenas-son-las-mayores-consumidoras-de-zapatos-en-latinoamerica-1631506�


� Información obtenida de � HYPERLINK "http://www.subtel.gob.cl/balance-de-las-telecomunicaciones-2016-cada-chileno-tiene-en-promedio-2-5-servicios-contratados/" �http://www.subtel.gob.cl/balance-de-las-telecomunicaciones-2016-cada-chileno-tiene-en-promedio-2-5-servicios-contratados/�





� CNC: Cámara Nacional de Comercio, Servicio y Turismo de Chile.


� (Osterwalder & Pigneur, 2011), libro Business Model Canvas, traducido como lienzo de modelo de negocio, compuesto por nueves módulos.


� (Euromonitor, 2015), link parte bibliográfica.	


�(Retail, 2014), link parte bibliográfica.


�(FEDECCAL, 2015): Cámara de Industriales del Cuero, Calzado y Afines, link parte bibliográfica.


� (Mercurio, 2016), link parte bibliografía.


� Información sacada de � HYPERLINK "http://www.cadem.cl/estadisticas-y-tendencias/" �http://www.cadem.cl/estadisticas-y-tendencias/�





� Véase Anexo 2, realización de cada entrevista a expertos.


� Véase Anexo 3, Modelo de Encuesta.		


�� HYPERLINK "http://www.plataformaurbana.cl/archive/2016/05/15/segmentos-abc1-y-c2-son-los-que-mas-crecen-en-santiago-en-los-ultimos-14-anos-pero-el-d-es-el-que-sigue-predominando/" �http://www.plataformaurbana.cl/archive/2016/05/15/segmentos-abc1-y-c2-son-los-que-mas-crecen-en-santiago-en-los-ultimos-14-anos-pero-el-d-es-el-que-sigue-predominando/�


�� HYPERLINK "http://www.americaeconomia.com/analisis-opinion/mercado-de-calzado-y-vestuario-en-chile-las-cifras-detras-de-la-moda" �http://www.americaeconomia.com/analisis-opinion/mercado-de-calzado-y-vestuario-en-chile-las-cifras-detras-de-la-moda�





� La estrategia de Pusch o empuje, es aquella dirigida hacia los canales de distribución, funciona siguiendo un sentido descendiente desde el fabricante al canal de distribución y del canal al consumidor.


� Las cotizaciones se presentan en la sección de anexos.


�� HYPERLINK "https://www.toctoc.com/propiedades/arriendocorredorasr/oficina/las-condes/metro-tobalaba/749379?o=mapa&d=puntomapa" �https://www.toctoc.com/propiedades/arriendocorredorasr/oficina/las-condes/metro-tobalaba/749379?o=mapa&d=puntomapa�





�� HYPERLINK "http://si3.bcentral.cl/Boletin/secure/boletin.aspx?idCanasta=HH0651217" �http://si3.bcentral.cl/Boletin/secure/boletin.aspx?idCanasta=HH0651217�


�� HYPERLINK "http://www.bolsadesantiago.com/mercado/Paginas/detalleindicesbursatiles.aspx?indice=IPSA" �http://www.bolsadesantiago.com/mercado/Paginas/detalleindicesbursatiles.aspx?indice=IPSA�


�� HYPERLINK "http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New_Home_Page/datafile/Betas.html" �http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New_Home_Page/datafile/Betas.html�
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