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Dcsde el impacto sulrido en la industna camaronera ecuatoriana a causa del ataquc

del Síndrome de 'l'aura y dc la Mancha Blanca muchas empresas exportadoms de

camarón quebraron, fue entonces cuando la Cámara Nacional de Acuacultura -

CNA y la Corporación dc Promoción de Expo(aciones e Inversiones del Ecuador -

CORPEI, tuvieron como objetrvo cncontrar una especie que se adaptara al medio

ecuatoriano, teniendo excelenles resultados con la 'lilupru n4u.

[,a tilapia es uñ pez tropical procedente de Af'nca que se está haciendo cada vez más

popular, entre productores y consumidores, como especre dc acuicultural. Tanto la

acuacultura como la piscicultura, evolucionan al ritmo que aumenta la demanda de

los alimentos del mar de alta calidad, ya que el suministro de pcces tradicionales de

océano se encuentra en disminuclón a causa de la pesca exagerada ¡.- la polución.

Ecuador ocupa un lugar muy importante y es uno de los primeros productores y

exportadores dc tilapia en el mundo, junto con otros ¡raises latinoamencanos. Se

producen más de l8 millones de toneladas métricas anualcs equivalentes al 209ó de

los requerimientos mundiales de pescado. Sólo en los dos últimos afros las

exportaciones en libras de'tilapia hacia EEUU se incrementaron un 40.9070r y

junto con ello el volumen de los desechos generados por esta industria.

Surge entonces la necesidad de un aumento de la eliciencia en el manejo de los

desechos, la perdida de peso en el filete pelado se encuentra entre el 60 y el 66 %r

que c<rrresponde a la calreia, espinal, visceras y piel, ya que es posible transformar

las toneladas de piel que anualmente genera esta rama de Ia piscicultura, en materia

prima de lujo. El valor agregado que saldrá de Ia piel dc Ia tilapia no representa

' Congreso de Tilapia, FAO
'Fuente Banco Central del Ecuador.

'Pop.a y Lovshin 1994. Isla Pé, 1997
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costos adicionales de siembra ni cuhivo, porque el proceso se hará una vez que el

p€z este listo para ser procesado.

Estudios llevados a cabo en Holanda muestran que es posible transformar la piel de

pescado en cueros altamente cotizados a nivel internacional. Hace seis años Chile

empezó a trabajar oficialmente en la piel del Salmón, otros países latinoamericanos

que estiin apostando por esta nueva actividad son: Costa Rica, Paraguay, Honduras,

Brasil y Cuba.

La piel de la tilapia curtida proporciona un cuero similar a la dermis de la serpiente,

pero a diferencia de ésta última no pone en riesgo de extinción a la especie.

Por tal motivo, surge el proyecto de desanollo de una marroqurnería especializada

en cuero de Tilapra para la firma Il-E MIRANDA, diseñadora reconocida por sus

innovadores y ergonómicos diseños en el calzado de mujer, la misma que para

emprender esta nueva actividad participará activamente y con dedicación exclusiva

en todas las el¿pas del proceso productivo: el diseño de los modelos, la selección de

los materiales y la fabricación de los artículos, para entregar un producto de alta

calidad elaborado a partir de la piel de la Tilapia curtida en combinación con otros

tipos de cueros como el capnno o vacuno, confeccionados integramente por

artesanos especializados, elegidos por su expenencia y por la calidad de sus trabajos

lo que le permitici ofrecer finos artículos de marroquinería acorde a los más altos

estándares de calidad.

.4.
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La empresa lleva el nombre de su propietaria, lle Miranda, Se graduó de Diseñadora

de Inleriores en la Universidad Católica de Santiago de Cuayaquil en 1999, pero

desde los calorce años se inclinó por el diseño de calzado femenino.

Luego de realizar algunos trabajos como diseñadora de interiores en esta ciudad,

decidió incursionar en el competrtivo mundo del diseño de calzado de mujer.

Una constante búsqueda por excelenles materias primas y acabados de calidad,

además de lograr en cada uno de sus diseños el equilibrio entre la moda europea y Ia

tendencia latina, le ha permitido ser reconocida tanto en el Ecuador como en el

mundo, ha exhibido sus diseños en Panamá, en el Miami Fashion Week y en el

Cuayaquil Fashion Week.

Su meta es logtar que los ecuatonanos usen aniculos diseñados y fabricados en el

Ecuador.



l

I.l.l. Visión

Vemos a la firma IIe Miranda como lider en la elaboración de artículos

innovadores, de excelente diseño y confeccionados con alta calidad dc

materia prima y manufactura.

L l 2. ill isión

Desarrollar, tmpulsar y revolucionar,

marroquinera en el Ecuador.

la industria del calzado y

I.2 OBJETIVOS DE I-A MARR(}QTIINf,RiA.

1.2.1 Objetivos
CIB ESPOL

L2.1. I Objetivos Genereles

Ser primera marroquinería en el Ecuador que al cabo de un

año registre las mayores ventas en articulos manufacturados

de innovador diseño y excelente confección con cuero de

f ilapia en combinación con otros tipos de cuero como el

caprino o vacuno.

l.2.l.l Objetivos Especíñcos

Al cabo de cinco años, la firma ILE MIRANDA registre

una utilidad neta del l0% sobre las ventas.

:'.i4 ):
;E\b,E){svz
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Ofrecer un prducto ecológrco quc satisfaga las

necesidades del mercado objetivo, tanto en calidad,

cantidad, precio.

Al cabo de un año posicionar, en un 807o de nuestro

mercado meta en Cuayaquil, la Piel de la Tilapia como

producto innovador, ecológico y de alto valor agregado.

Realizar un aporte a la comunidad generando fuentes de

empleo directo, se contratarán 9 personas que tendrán a su

cargo la elaboración del producto.

Crear una nueva actividad productiva, paralela a la

industria tilapera, la misma que generará al cabo de un año

márgenes brutos del 50-9o sobre los lngresos.

t.J .rsPE( "t'()s LE(J U.ItS \' .\!t Bt It YI'.\t. []S

1.3.1 Aspectos Legales

Serán necesarios los siguientes documenlos para la marroquinería:

Constitución de la empresa, Rentas fnternas, Permiso del Bombero, Patente

Municipal, Tasa de habilitación y Calificación Artesanal.

I .J.2 Aspectos Am bientales

La utilización del cuero de tilapia no trene ninguna restricción legal en el

País, debido a que la piel de tilapia es de cautiverio, por lo tanto no alecta a
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las especies y preserva los cultivos naturales. A diferencia de otros tipos de

pieles exóticas como: serpiente, iguana, cocodnlo, avestruz. leopardo, aletas

de tortuga, manta raya, tiburón, entre otros, para los cuales es neccsario un

permiso otorgado por el Ministerio dc Agricultura, ya que la

comercialización de estas pieles o sus productos tcrminados está prohibida.

Por otro lado, se seleccionarán curtiembres, peleterias y talabaferías que

lleven a cabo el proceso de curtido en plantas autorizadas, las mismas que

deberán utilrzar insumos quimicos no contaminantcs.

1.{ RE('( RSO ¡lt iU,{rO

l.,l.l Organigramr de Ia Empresa

Gráfico # 1.4 Organigrama de la Empresa

CERENTE

SECRETARIA
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PR()DtrcctóN -

TAI,I,ER

DEPARTAMENTO
FINANCIERO

ARTESANOS CONTADOR

Elaborado por Ia autora
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En los distintos modelos de carteras finas para damas y artículos de pequeña

marroquineria se emplearán los mejores cueros y demás materiales disponibles en el

pais, el proceso de producción se lo realiza a través del siguiente esquema general.

(lráfico # 2.1 Proceso de Producción

*
¡

PRIJPARAC IoNIMPREIÓH
t)Ls¡:¡to

CoR ru

PRIJARMI:ARM-/l.II )
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2.1.1 Diseño

En esta etapa se definen las caracteristicas que tendrá el producto y Ia forma

en Ia cuál debe realizarse la elaboración del mismo: color, tipo de cuero, la

máquina en la que se trabajará, agujas e hilos a utilizarse.

2.1 .2 ('orte

Se le dará la forma a la materia pnma, para su posterior armado, el corte se lo

puede realizar de manera manual o mecánica.

2.1.3 Preparación

Se realiza el alistamiento de la materia pnma mediante operaciones como

corte de cremallera según medida, introducción de Slayders, marcado de

puntos o líneas de armado, líneas de costura, tinta en canlos bordes y

organización de piezas, en ést¿ sección se realiza el desbaste del cuero.

2.1..1 Prea rme

Es un preensamble de las partes de los aficulos en donde se colocan forros,

elaboran vivos y ribetes, bolsillos y se aplican pegantes.

2.1.5 Armado y (iostu re

En esta sección se ensamblan las piezas valiéndose de máqurnas de costura.
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2.1.ó-I-erminación

Se dan los últimos detalles tales como aprestos y acabados, remate de hebras

sueltas, desenmascarado de henajes, retoques finales con tinta, etc.

2.1 .7 (lontrol de (lelidad

El control de calidad se lo realizará en la selección de los materiales,

durante cada una de las etapas hasta la obtención del fino artículo de

marroquineria.

2.1.8 Empaque.

Aqui se le da la presentación final al producto, se doblan las prendas, se

definen cierres. se rellenan, se etiquelan y se agregan accesorios.

2.2 \1,\ t t.Rl.t PRIll.\.

l'igura # 2.2, l,A TILAPIA
CIA ESPOL

Fuente Represa el Cajón. Honduras.

l-as tilapias son peces endémicas originarias de Alnca y el Cercano Oriente, en

donde se inrcia la investigación a comienzos del siglo XlX, aprovechando sus

caracteristicas se las consideró ideales para la piscicultura rural, especialmente en el

Congo Belga (actualmente Zaire). A partir de 1924, se intensiñcó su cultivo en

.'*

C.
\a
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Kenia, sin embargo fue en el Extremo Oriente, en Malasia, en donde se obtuvieron

los mejores resultados y se inició su progfesivo cultivo en el ámbito mundial La

tilapia es la vanedad más representativa para los cultivos acuícola de agua dulce,

pertenece a Ia lamiha Cichlid¡e, la cuál abarca más de 100 especies distribuidas

amphamente en zonas lropicales de Áfnca, América y Asia.

Las condiciones favorables que convierten a las tilapias en unos de los géneros más

apropiados para los cultivos son: resistencia de soportar bajas concentraciones de

oxigeno, rangos variados de salinidad, gran resistencia fisica y a las enfermedades,

acelerado crecimiento y buen aprovechamiento de las dietas artificiales

suministradas. La excelente calidad de su carne de textura firme y coloración

blanca con pocos huesos intramusculares, hacen que sea un pescado apreciado y

apetecido por los consumidores.

Ceneralmente, el macho se desarrolla más que la hembra. Las tilapras son peces de

aguas cálidas tropicales; el grado óptimo de temperatura es de 25 a 30 grados

centígados. El tamaño máximo es de 80 cm. y 5 kg, de peso. El tamaño y peso

comercial es de 25 a 30 cm., con un peso entre 0.2 y 0.ó kg.

Los principales países productores son: China, Taiwán, Ecuador, Brasil, México,

Costa Rica, Honduras, Cuba, Malasia, Filipinas, Corea, Israel, Egipto y Colombra.

En Ecuador, se han considerado ciertas provincias que poseen las condiciones

ambientales adecu¿das pa.ra su buen crecimiento, como las provincias del Guayas

(zona de Taura, Samborondón, Chongón, Daule, El Triunfo) y El Oro; sin embargo a

medida que ha pasado el tiempo y con la realización de estudios, esta producción se

ha extendido hacia las provincias de Manabí, Esmeraldas y el Oriente ecuatoriano.
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Durante los últimos aflos muchos intentos han sido hechos para usar las pieles de

pescado, un material de desecho, para la producción de cuero utilizabler.

Las pieles de pescado, desde el interior hacia el exterior, presentan una capa lisa, con

una moderada pigmentación, en la cuál las escamas se encuentran firmes a la piel y

son de forma ovalada-

Por ser una piel pequeña comparada con una de vacuno, es importante un

aprovechamiento al máximo. Las pieles deben de ser clasificadas por su especie,

tamaño y pigmentación.

En general las pieles de peces que se utilizan deben cumplir con tres requisitos

importantes: que la piel no contenga came, sin rotura por un mal fileteado o

descarnado y lo más grande y entera posible.

Luego de retrrada la piel del pescado, ésta sigue por cinco pasos que son: métodos

de conservación, nvera, curtido, recurrido y acabado, a través de los cuales la piel se

transforma en un cuero con calidad térmica, resistencia, flexibilidad, permeabilidad

y durabilidad. El diseño original de la piel hace que se muy dificil su reproducción a

través de moldes sobre otros cueros, Para mayor información ver (Anexo l).

Figura # 2.2.1 CtTERO Df,'fll-,f PIA

C¡B ESPOL

Fuente: Federación Nacional de Agro exportadores de Honduras

\
i

I Luis Albeno Prado Pasos.
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La activrdad marroquinera en el pais se ha desarrollado de manera artesanal o

familiar, en el cual son los miembros de la familia quienes ayudados por obreros se

encargan, en los lalleres artesanales, de todo el proceso de producción.

La mayor parte de estos talleres están ubicados en Ia provincia de: Tungurahua,

lugar en el que se encuentran una gran cantidad de curtidurias; Azuay, Pichincha e

lmbabura. En Tungurahua, los principales centros productores son: Izamba,

Quisapincha y Picaihua, en estos poblados un gran porcentaje de la población se

dedica a la manufactura del cuero. En Cotacachi existen alrededor de 40 talleres

artesanales de ropa de cuero y 150 de artículos de manoquineria

Los principales productores a nivel nacional son: G&M Diseño en cuero, Ciara,

Zaguara en Ambato; MYL en Quito; Juan Montalvo (maquilador) en Cuenca.

Existen muy pocos lugares donde se puede encontrar artículos elaborados con cuero

de tilapia, entre ellos: Talabartería Manolo Fernández y Marroquinería Eliécer

Balseca-Articulos de cuero legítimo.

2.J.1 Organizuciones gremiales y organismos de cooperación.

Las organizaciones existentes son más bien gremios afesanales, asociaciones

o cooperativas que incluyen a varios pequeños prductores sin mayor

representatividad individual para el mercado. Recientemente se creó la

Cámara del Cuero, que busca reunir a todos los participantes de la cadena

productiva en una sola enlidad que la represente. Eslas agrupaciones por

medio de la asocialividad y representatividad, buscan mejorar la calidad de

sus productos y de sus procesos de producción, para lograr mayor presencia

dentro del contexto nacional.
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El comercio mundial de artículos de cuero durante Ia última década ha sido bastante

dinámico, registrando una tendencia fuertemente creciente en los últimos años.

Resulta bastante dificil cuantificar con exaclrtud el tamaño real del mercado, debido

a que éste incluye una inmensa variedad de productos y a su vez para cada uno de

ellos existe una gfan variedad de diseños, colores, combinaciones de materiales, por

tal motrvo prácticamente ningún pais se puede atribuir alguna exclusividad en la

cobertura de su mercado intemo.

La industria de manufacturas de cuero es intensiva en mano de obra, esto hace que

existan relativamente pocas barreras para la creación de nuevas empresas al intenor

del sector, casi en todos los países del mundo estas empresas tienden a ser pequeñas

Y numerosas.

Las ventajas competitivas que presentan los paises en desarrollo como la China o

India, podrian desplazar a aquellas naciones industrializadas consideradas como

productores tr¿drcionales (ltalia, Francia, Alemania). A pesar de ello, aumento en

la participación de la producción de los países en desanollo, no provocaria un

desplazamiento total, porque produclores de articulos de cuero como en el caso de

Italia, Francia, España y Alemania tienen como valor agregado el prestigio de

marcas reconocidas y la capacidad de establecer modas, para lo cual el papel del

diseño es esencial.

A nivel mundial existen dos segmentos diferenciados, el de precios bajos dominados

por los países en desarrollo y el de precios altos manejados por los países

desarrollados.
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En Guayaquil hay pocos lugares donde se venden artículos con cuero de tilapia o de

pescado, ¡ror lo que la empresa tendría un mercado cautivo inicialmente, pero en

articulos de marroquineria existen algunos factores como: marca, precio, modelo y

material, que influyen en la decisión de compra.

Esta etapa tiene como objetivo determinar el grado de aceptación dc los aniculos

de marroquineria y junto con elloconocerel grado de preferencia hacia los articulos

elaborados con los distintos tipos de cueros exóticos, Io que permitirá realii¿ar un

análisis completo acerca del grupo objetivo al que nos enf'ocaríamos al introducir los

articulos de cuero de tilapia en el mercado de aniculos de marroqurnería.

La investigación esrá dirigida a guayaquileños mayores de l5 años de clase media

y media alta - alta, quienes dedican entre un 8.9% y 7.7 ?ó de sus gastos conientes

en vestuario, calzados y accesorios.

,.' '* -. {-\

\É/
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El presente análisis ayudará a proyectar vanables como la demanda, participación de

mercado, las cuales tienen un rol muy ímportante al evaluar económicamente el

pfoyeclo.

3.1.1 ()bjetivos de la investigación dirigida a los consumidores

Es importante medir su interés frente a los articulos de cueros exóticos, asi

como su intención de compra, todo ello ayudará a establecer las estrategias

para su introducción y posicionamiento en la mente del consumidor.

Esta investigación arrojará infbrmación relevante para medir variables de

marketing como:

Producto: Nivel de aceptación de los artículos de cueros exóticos (intención

de compra).

Precio: Punto de vista del consumidor.

f)emanda: Potencial del mercado v de ventas

Consumidor: tlábitos de consumo y segmentación dc mercado

El análisis de todas y cada una de estas variables permitirá conocer con gran

certeza el comportamiento de los clientes frente a estos artículos y las variables

que influyen en su decisión de compra.
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J.2 iltÉTODO PARA LA SELT,CCIÓN DE I,A }II]E,S'I'RA Y PARA LA

RE(]()¡,T](](]IÓN DE DATOS.

J.2.1 llfétodo para la selección de la muestra.

Para la rnvestrgación dirigida al consumidor, se propone seleccionar la

muestra con base del método del muestreo irrestricto aleatorio srmple:. Una

vez que se ha determinado el número de habitantes del grupo objetivo, cste

tipo de muestreo permitirá que cada uno de los potenciales clientes tenga la

misma oportunidad de ser seleccionado para la muestra.

Determinar Ia participación del mercado y el nivel de ventas proyectado se

convierte en un pr(rceso complejo, debido a que los articulos con cuero de

pescado son desconocidos en el mercado guayaquileño y al ser esta materia

prima un cuero exólico y a su vez ecológico, se utilirarán los datos recogidos

en la encuesta para cuantificar la demanda real esperada.

La investigación permitira cuanlificar el nivel dc ventas de la emprcsa la

misma que deberá estar acorde a una participación del mercado real así

como a los objetivos del marketing.

3.2.2 llétodo para le recolección de datos.

El método que se utilizará para la recolección de datos será la entrevista

personal y el instrumento será un cuestionario o encuesta drseñado para

cumplir con los objetivos planteados en la rnvestigación. La entrevista

personal asegurará un elevado nivel de respuesta.

- "Elementos de Muestreo" de Scheffer, Mendenhall y Otl, versión en español de la
tercera edición, capitulo 4.
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3,2.2.1 Aplicación de una prueba piloto

Antes de realizar las encuestas es necesario seleccionar el tamaño de

muestra adecuado Io que permitiÉ obtener estimacrones y criterios

que se asemejen al comportamiento del mercado lotal.

El principal parámetro que se desea estimar es la proporción del

mercado que compra artículos de cueros exóticos, denominado

intención de compra. Debido a que el tamaño adecuado de Ia muestra

está en función de éste, fue necesario realizar una prueba piloto

dirigida a 30 personas mayores de 15 años de clase media y media

alta - alta, para conocer su opinión - aceptación o rechazo- hacia este

tipo de articulos.

Se utilizó una encuesta con una pregunta dicotómica, con la cuál se

busca determinar el grado de aceptación de aticulos de marroquineria

elaborados con cueros exóticos, en ella debían responder si

compraban o no artículos de cueros exóticos.

('uadro # J.l. PRtrllBA Pll,O ¡'O

SI 20oto

'I'O'rAL

6

Elaborado por la aulora

30 1000á

¿USTED COMPRA ARTICI-IIrOS DE CUEROS EXOTIC'OS?

\U/o
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El 20oti de los entrevistados (6 personas) ubicaron sus

respuestas en si, mientras que el 80% (24 personas) dijeron

que no. Estos porcentajes de 20o/o y 80%, son suficientes para

determinar el número de muestras aleatorias que se utilizarán

en ésta investigación.

J.2.3 Selección del tamaño de la muestra.

El parámetro que se desea estimar es el porcentaje de indivrduos mayores de

15 años que compran artículos de cuero exóticos. El tamaño de mueslra

requerido para estimar este pa.rámetro p, con un límite de error de estimación

y'J, basados en un muestreo irreslricto aleatorio simple, estará dado por la

siguiente ecuación.

N*p*q *

n

(N-l)D+p*q
CIA ESPOL

donde: q : l-p ]., D: lll tl

El signrficado de las variables de la ecuación, aplicándolas al caso de los

anículos de marroquinería elaborados con cuero de tilapia y al parámetro que

se desea estimar son:

n tamaño de la muestra

¡/ tamaño de mercado objetivo, habitantes de Guayaquil mayores de 15 años de

clase media y media alta - alta.
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p proporción de personas que compran articulos de cueros exóticos (estimado a

partir de la prueba piloto) 20 %.

q proporción de personas que no compran artículos de cueros exóticos (estimado a

partir de la prueba piloto) 80%.

lJ error máximo permisible para Ia estimación del panimetro p.

Esta ecuación se aplica cuando se conoce el tamaño total de la poblacrón, las

proyecciones al 2004 señalan que Guayaquil tendria 2'132.95ó habitantes,

de ellos el 33o/o de la población se ubica en el cuarto y quinto quintil,

asignados según el ingreso per cápita de los hogares a los que pertenecen,

ellos obtienen el 40oA de los ingresos más altos en esta ciudad y

corresponden a [a clase media, media alta y alta. Como se busca determinar

el porcentaje de la población que compra articulos de marroquineria. se

selección a p€rsonas mayores de 15 años las cuales representan el 690/o de

este grupo; por tanto el tamaño de la población objetivo es de 489. 132

personas, como se muestra en el Anexo 2.

Reemplazando en la ecuación cada uno de los valores obtenidos, se puede

conocer el tamaño de muestr¿ adecuada pa.ra estrmar el porcentaje de

aceptación de los articulos de cueros exóticos y por tanto de los artículos de

cuero de tilapia. Se trabajará con un porcentaje de error máximo permisible

del 5%.
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Se ha seleccionado de esta forma el tamaño de la muestra. Se reali:ará la

encuesta a 25ó habitantes de la ciudad de Guayaquil, mayores de l5 años de

edad, para estimar el parámetro p "nrvel de aceptación de los afículos con

cuero exótico".

Otras variables estadísticas necesarias son: Ia varianz¿ de p, su desviación

estándar y su intervalo de confianza.

*
La varianza o esta deflnida por la siguiente ecuación

OL

(489.132 - l) t ((0.05)"2 /4) + (0.80* 0.20)

( 489.132 ) t (0.80) * (0 20)

l-só

fl

t1

CIB ES

pq

a'p -
nl

0.2 + 0.8

a'p 0 00062745 I

256 I 489 t32

N n

N

89 132- 2

rAF+
:l
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Con la varianza se puede encontrar la desviación estándar, el mismo que

permite construir un intervalo de confianza para el porcentaje de aceptación

de los artículos de cueros exóticos.

Se deñne como desviación estándar como la raíz cuadrada de la vananza:

Así, podemos comprobar la poca variabilidad en las respuestas de la prueba

piloto.

3.J pt.^tilFt(.,,r('IÓr Y olsnÑ() Df-¡. (rtrl.sTIo¡iARto

El cuestionario, para la encuesta aleatoria, se diseñó de tal manera que cumpliera

con el objetivo propuesto en la sección 3.1.1 de este capitulo. La encuesta eslá

compuesta por dos secciones:

La primera sección de la encuesta consiste en segmentar demográficamente a

los encuestados por sexo, edad y ocupación; todo ello permitirá establecer

gustos y preferencias.

§P

op v 0.000ó27151

0 02504ap

''l o'p

La segunda sección comprende seis preguntas:
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En la primera pregunta se busca determinar en orden de priondad

aquellos alributos que son considerados al comprar articulos de

manoquineria, eslos son: marca, precio y modelo.

La segunda pregunta reflejani el número de clientes que compran

articulos de cueros exóticos, lo que servirá de referente para

proyectar la demanda de estos innovadores articulos elaborados con

cuero de tilapia.

En la tercera pregunta se oblendrán datos sobre el tipo de modelo

que adquieren nuestro grupo objetivo.

La cuarta pregunta busca no sólo determinar Ia marca o marcas

favoritas entre los encuestados, sino establecer la posible compelencia

para la firma.

En la quinta pregunta se conocerán el número de un¡dades al año

que una persona compra en artículos de manoquinería.

Por último, la sexta pregunta nos servirá para segmentar el mercado,

para este producto específico se seleccionó cl nivel de gasto como la

variable más relevante.

A continuación se presenta la encucsta *

CIB ESPOL
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La realiz¿ción de la investigación estuvo a cargo de la investigadora de este

proyecto, lo que permite disminuir el riesgo de encontrar respuestas en blanco, falsas

o mal oblenrrlaq. La recolección de los datos se la llevó a cabo centros comerciales,

entidades públicas, empresas y universidades,

l.s pRr.sl.\r'A('r(i\ DIt t.()s Ri.st L't AD()s Di. L.,t I\\'l-sl l(;,r( l(i\.

[,a información analizada cn esta sección servirá para elaborar el plan de mercadeo

del producto y para tabular los datos se utilizó el programa Microsoñ Excel, a

continuación se presentan los resultados. (Ver Anexo 3)

.1.5.1 ,,Lná lisis por prr1unta.

Primero sc rcvisarán los datos obtenidos de la segmentación demográfica:

Sexo.

Se encuestaron a 256 personas, de las cuales 163 fueron mujeres y 93

hombresi es decir que el ó4 7o corresponde al género femenino y el 3ó % al

género masculino.
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(i rálico # 3..1.1

NÚMERO DE ENCUESTAOOS POR SEXO

F

SEXO

Elaborado por la autora
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Udatl.

se estabtecieron 5 grupos a":;T;"ra" con la posible homogeneidad en

gustos y prelerencias; luego de tabular se observó que el 35 % de los

encuestados tienen entre 2l y 30 años, con un 23 7o tenemos a las personas

que tienen entre 3l y 40 años y con un l5%o tanto a aquellos quc tienen entrc

l5 y 20 años como aquellos que están entre 4l y 50 años de edad, se aprecia

que el mayor número de encuestados corresponden a la población

económicamente activa.

FEMENIiIO:163

93

I
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G ráfico # J.3.2

NúMERo DE ENcuEsrADos PoR EoaD

1t20 21 30 41 50 MAS DE 51

Elaborado por la autora

Ocupación Actual.

De los encuestados, el 59 o/o trabaja para alguna empresa, el ló % tiene un

negocio propio, el 17 % de los entrevistados fueron estudiantes, un 5 %

jubilados y tn 4 o/o amas de casa.

(i ráfico # 3.3.J.
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Elaborado por la autora
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Segundo, se mostrarán los resultados obtenidos en las 6 preguntas:

l.- Indiquc cn orden de prioridud los atributos que usted considera al

comprar artículos de marroq uinerÍa.

En aniculos de manoquineria existen al menos tres atributos que definen la

intención de compra. marca, el precio y el modelo. Así, para el 40 % de los

encuestados lo primero en analizar es el modelo, que incluye diseño, el color

y el material; para el 32 7o de los encuestados Io segundo es el precio y en

tercer lugar con un 28 o/o tenemos la marca.

Cráfico # 3,1..f.
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Elaborado por la autora

2.- ¿('uál es el material que usted compra en estos artículos?

Esta pregunta permitió conocer que el 6l% de los encuestados compran

artículos elaborados con cuero de vaca, el 16 o/o gusta dc los materiales

FRrcO

ATEE(.fTO§

clB-
320Á



26

sintéticos, que el l7 % de las p€rsonas compran articulos de cueros exóticos,

al que se denominó como intención de compra, además vemos que el 3 %

compra articulos con cuero de serpiente ) entre los articulos de cueros

exóticos el de mayor demanda es el de avestruz seguido por el de cocodrilo,

serpiente c iguana. Otros matenales comprados en mcnor porcentaje son:

cuero de chancho, una variedad de cuero de vaca denominada suela, articulos

tejidos o de fibra natural.

Gráfico # 3.3.5.

¿CUAL ES EL MATERIAL QUE USTEO COMPRA EN ESIOS ARÍCULOS?
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Elaborado por la aulora

3.- ¿Cuál de los siguientes modelm usted compra en: carteras,

cinturones y billeteras?

Esta pregunta tiene como objetivo determinar el tipo de modelo que más

compran los encuestados, éste responde a sus necesidades como a la

situación en la que serán utilizados, es asi que el 26 Yo de la población

compra articulos cuyo modelo esté a la moda, el 19 % de la población

1vd

5'/.



)7

compra articulos tanto deportrvos como ejecutivos, el l5 % prefiere modelos

formales, el 8 % gusfa de modelos casuales y clásicos, el 47o compra

modelos eclecticos, mientr¿s que para el I % de los encuestados se elegirá el

modelo de acuerdo a Ia ocasión.

Gráfico # J.J.6.

¿CUAL OE LOS SIGUIENTES UODELOS USTED COMPRA EN: CARÍERAS,
CINTURONES Y B¡LLETERAS ?
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Elaborado por la autora

{.- ¿(luál es su marca favorite?
CIB DSPOI

El l9 % de los encuestados no tiene marca favorit¿, luego tenemos a Guess

con un I5.8 %, le sigue Kenneth Cole con un ll.5 %, Luis Vuitlon con un

10,5 %, la marca colombiana Boots & Bags con un 7 .5 th, luego vienen la

marcas nacionales como la quiteña Y MY L con un 5.2 %, Buestán-

Manulactura Flores- obtiene un 2 %, la marca colombiana Vicki Tcherassi

con un 2 70, los almacenes De Pratti con un 2 7o y 4ó marcas que tienen

menos dei L4 % obtienen un 24.4o/o del mercado. Paralelamente a este

análisis es importante conocer el grado de fidelidad que tienen los clientes

hacia una determinada marca, de ello se obtuvo que el 25 % de los

8./"

t' * ,:^i)

, ,:-H/i
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l8

encuestados no tienen una marca favorita, que el 4ó o/o tienen como favorita a

una sola marca, el 20 % de la población tiene dos marcas favontas, el To/o de

Ia población tiene tres marcas favoritas y que el 2 % de los encuestados

lienen entre 4 y 5 marcas favoritas.

Gráfico # 3.3.7

¿cuAL Es su ttARcA FAvoRtTA?

MARCA

Elaborado por la autora

(lráfico # 3.J.8
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5.- ¿(iuántas unidades al año ustcd compra en los siguientcs artículos?

A los encuestados se Ie dieron cuatro opciones: carteras, billeteras,

cinturones y monederos, así las mujeres respondieron que en promedio

compran 5 carteras al año, entre hombres y mujeres respondieron que

compran 1.7 billeteras al año o 7 billeteras en cuatro años, en cinlurones un

promedio de 3 al año y 0.8 monederos al año que es Io mismo tres

monederos en cuatro años.

(iráfico # J.J.9

¿cUÁNTAS UNIoADES AL AÑo USTEo coHPRA EN LoS SIGUIENTES
ARTiCULOS
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Elabo¡ado por la aulora

6.- ¿.('uánfo usted gasts al año en artículos de marroquinería?

Esta pregunta nos sirve para poder segmentar el mercado, es así que se han

seleccionado seis niveles de gasto anual. Los resultados demuestran que el

50 o/o de los encuestados gastan menos de I 50 dólares al año, el 22.3o/o gaslan
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entre 150 y 400 dólares al año, luego tenemos que el 22.7 7o de los

encuestados gastan más de 400 dólares al año en articulos de marroquineria.

(i ráfico # J.J.l 0

¿cUÁNTo USTED GASTA AL AÑo EN ARTicULos DE
MARROQUINERíA?
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Elaborado por la autora
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Para determinar cuál es el segmento o segmentos de la población que compran

artículos de cueros exóticos, se realizaron dos segmentaciones. En la primer¿ se

utilizó el rango de edades, aquí se descubnó que si bicn es cierto el porcenlaje de

aceptación de artículos de cueros exóticos era relativamenle mayor en las p€rsonas

que tenian más de 3l años, óstc flucluaba alrededor del 3 % en cada uno de los

segmentos, pero todos estos grupos no son posibles compradores, enlonces s{3

procedió a segmentar la muestra por el nivel de gasto. Con esta segmentación se

/.r r jii'..\
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obtuvieron porcentajes mucho más definidos con resp€cto al parámetro que se está

analizando, los resultados se muestran a continuación, para mayor información ver

(Anexo 4).

3.6.1 Gasto enual en artículos de marroquinería menor a S 150.

En este segmento el 54 Vo fueron mujeres y cl 4ó % lueron hombres; ds los

cuales el 36 o/o de los encuestados lenian entre 2 I y 30 años y un 29 7o entre

3l y 40 años, de ellos el 69 o/o trabajaba, el 19 % era estudiante y solo el 7 %

trabajaba en un negocio propio.

Los atributos quc ellos analizan en estos artículos son en orden de prioridad

modelo, precio y marca.

El matenal que más compran es el de cuero de vaca con un ól%, le siguen

los materiales sintéticos con un 27 %, y los articulos de cueros cxóticos con

un 5% de los cuales el 2 7o compran artículos con cuero de iguana y el 3o/o

de los encuestados compran en igual proporción articulos elaborados con

cuero de serpiente, avestruz y co{odrilo.

En cuanto a los modelos, el 22 Vo prefiere el modelo deportivo, un 19 7o

ejecutivo, 17 o/o formal, l4 %o vanguardista, l3 o^ clásicos, Il % casual, 3 %

eclectico y con un I % modelos semi formales.

En este gnrpo un 32 9/o no liene una marca favonta, luego con un I 8 % cstá la

marca Kenneth Cole, con un 8 o/o Boots & Bags, Y MYL con un 5 7o, y las

siguientes marcas nacionales tienen cada una un 3 % de participación en el

mercado: Bueslán, De Pratti y los artículos que se compran en cl Mcrcado

Artesanal. En promedio las mujeres compran 2 cañeras al año; entre
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hombres y mujeres, compran 9 billeteras en l0 años, 2 cinturones en 3 años y

2 monederos en 5 años.

3.6.2 Gasto anual en artículos de marroquinería entre 150.v- 4ffi dólares.

En este grupo el ó8 % de personas que tienen este nivel de gasto fueron

mujeresy32%hombres.

Las personas que tenian entre 2l y 30 años corresponden al 40 %, entre l5 y

20 años tenemos el 18 %, entre 3l y 40 añosde edad está el 16 %, entre 4l y

50 encontramos al 12o/oy un l4 % aquellos que tienen más de 5l años.

En cuanto a la actividad ocupacional el 2l 9o son estudiantes, el l8 % trabaja

en un negocio propio, el 54 % son dependientes y el 7 o/o son personas

jubiladas.

En este segmento, los atributos que son considerados al comprar estos

artículos son: primero el modelo, segundo el precio y por último la marca.

El material preferido sigue siendo el cuero de vaca con tn 64 o/o,le siguen los

matcrialcs sintéticos con un l2 7o, los articulos de cueros exóticos ticnen un

13 % del cual el 5 9ó corresponde al cuero de serpiente, luego los artículos

elaborados con cuero de iguana, cocodnlo y avestruz.

La mayor parte prefiere los modelos que eslán a la moda y los ejecutivos,

luego tenemos a los depof ivos y formales.

Sólo el 14 7o de los encuestados no tienen marca favorita, luego tenemos a

Kenneth Cole liderando el mercado con un l8 7o, Guess con un l7 9ó, Boots

& Bags con un 8 % y la marca nacional Y MYL con un 5 %.
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Las mujeres en este segmento compran anualmente 5 carteras y con resp€cto

al resto de artículos tenemos que los encuestados compran billeteras 1.2 al

año, 2.8 cinlurones al año y 0.ó monederos al año.

J.6.J Gasto anu¡l en artículos de marroquinerí¡ entre 4ü) y 650 dólares

¡l tño.

En segmento, el ó4 9o corresponde al género femenino y el 36 o/o al género

masculino, de ellos el 24 Vo eslán entre los 15 y 20 años, el 40 7o entre 2l y

30 años, el 8 7o entre 3l y 40 años, el 12 9/o entre 4l y 50 años y el ló % de

los encuestados tenían más de 5 I años.

Al preguntarles sobre su ocupación actual, el 28 % respondió que eran

estudiantes,40 % dependientes,4 %o er¿n ejecutivas del hogar y con un 28 7o

lencmos a los que trabajan en negocro propio.

En cuanto a los atributos que deb€n tener estos aliculos para ser comprados

respondieron igual que en los anteriores segmentos, que para ellos primero

es el modelo, segundo el precio y en tercer lugar la marca.

Aquí claramente observamos que el cuero de vaca es el material más

comprado ya que obtuvo el 77 o/o del total, seguido por un l0 7o en

materiales sintéticos, y con l0 7o tenemos a los cueros exóticos del cual el

cuero de cocodnlo obtuvo el 7 o/o y el cuero de serpiente tiene un 3 oá.

Los modelos más demandados son: cjecutrvo, modemo, deportivo y formal.

En relación a la marca favorita, ei orden difiriere un poco del anterior va que

Cuess ocupa el prrmer lugar. seguido de Kcnneth Cole y Boots and Bags.

¡' *.,i.r..,

\VZ

-4;¡ñ-

CID ESPOL



j.l

Al preguntar sobre el número de unidades que compran en estos articulos se

obtuvieron los siguientes resultados: las mujeres compran un promedio de 4

carteras al año; para los siguientes tres articulos se consideró a todos los

encuestados de este segmento, así adquieren 1.3 hilleteras,3.5 cinturones y

0.6 monederos.

J.6,,1 Gasto anual en artículos de marroquinería entre ó50 v 9fi) dólares.

El 67 yo de los entrevistados en este segmento fueron mujeres y el 33 o/o

hombres.

[,as personas que luvieron una mayor representatividad en este grupo fueron

las que tenían entre 3l y 40 años, seguidos en igual porcentaje por aquellos

que tienen desde 2l hasta 30 años y 41 a 50 años de edad, por ello el 5ó %

corresponde a personas que trabajan para una empresa, un 33 -Yo para

aquellos que trenen negocio propio y el I I % para losjubilados.

Al preguntarles sobre los atributos que consideran al comprar articulos de

marroquinería respondieron que para ellos la marca y el modelo estaban

relacionados por lo cual ambas categorias ocupan el primer lugar y en

segundo lugar tenemos el precio.

Continúa el cuero de vaca siendo el material preferido, ya que obtuvo un 78

%, seguido del cuero de avestruz con un ll %, éste es el único matenal de

cuero exótico que adquieren eslos encuestados y seguido por ll% los

materiales variados.

Los modelos más comprados son los que esán a la moda, los formales, Ios

ejecutivos y deponivos. La marca favonta en éste segmento sigue siendo

Guess, seguido por Luis Vuitton y Prada, luego el 13 Vo de los encuestados
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no tienen una marca favorila, este porcentaje ha disminuido desde el primer

segmento.

En relación al número de unidades que se compran en carleras, cinturones,

billeteras y monederos al año, se puede decir que cada encueshda compra 8

carteras, y entre los entrevislados tenemos 2 billeteras al año, 5 cinlurones y

3 monederos.

3,6.5 Gasto ¡nual en artículos de marroquinería entre 950 y llfl)
dóleres.

De los encuestados el 50 7o fueron mujeres y el 50 % hombres; las edades

fluctuaban entre dos rangos. de 2l a 30 años y de 4l a 50 años, el 100 % de

ellos es dependiente y al igual que el gmpo anterior, al preguntarle sobre los

atributos que consideran al comprar estos artículos, la marca y el modelo

ocupan el pnmer lugar y en segundo lugar está el precio.

El material indiscutiblemente más comprado es el de cuero de vaca con un

ó7 %, seguido por el de cocodnlo con un 33 7o.

Los modelos más requeridos son los ejecutivos y casuales, mientras que las

tres y únicas marcas favoritas son: Boots & Bags, Y MYL y Brocatta. Este

segmento de la población no gusta de comprar monederos, pero si de

carteras, cinturones y billeteras, al año tenemos en promedio de compras 5

caler¿s,2 billeteras y 5.5 cinturones.

,'-,-i/.j * -..i'¡
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3.6,ó Gasto anu¡l en artículos de marroquinería mayor de I150

dólares,

En cste rango vemos claramente que son las mujeres quienes más gasüan en

artículos de marroqurnería ya que ellas representan el 89 %, mientras que

ap€nas un I I % corresponde al género masculino.

El rango de edades es también revelador, ya que el ó %o son personas tienen

entre 15 y 20 años, el 44 o/o lo comparten aquellos que tienen entre 2 I y 40

años, comprensiblemente aquellas p€rsonas que tienen entre 4l y 50 años

obtienen un 33 % y los que tíenen más de 5l años representan el 17 %. Se

pensaría que solo las personas que trenen un trabajo o que tienen un negocio

propio pueden gastar ésta cantidad de dinero al año, pero encontramos que el

3 %o eran estudiantes, el l'7 o/o ejecutivas del hogar, 31 7o dependientes,

razonablemente aquellos que trenen negocio propio representan el 39 % y los

jubiladosunll%.

Lo más importante es el modelo, luego la marca y por último el precio

En cuanto al material favorito tenemos que el 49 7o prefiere cuero de vaca,

seguidos por un 4ó 9o de cueros exóticos, de los cuales los más demandados

son los de avestruz y cocodrilo, en este segmento los artículos elaborados

con cuero de serpiente representan un 7 7o.

[,os modelos más adquiridos son los modemos, seguidos de los deportivos,

ejecutivos y formales.

Las cuatro marcas lavontas son: Luis Vuitton con un 34 oA, Vicky Tcherassi,

Fendi y Gucci con un 57o cada una de ellas y las 19 marcas restantes

comparten el 5l % del mercado.

I



Finalmente, las mujeres compran en promedio

considerando a lodos los encuestados tenemos:

cinturones y 2 monederos.

l2 carteras al

5 billeteras al

)7

año, y

año, 7

J.7 \t¡.R( .\DO It]t',t.\

Acorde con los resullados antenores nuestro mercado meta comprenden las personas

que gastan más de 150 dólares al año, es decir el 50.39 % de la población objetivo o

246.474 personas.

3.7.1 Perfil del mercado meta.

A continuación analizaremos el perfil de los clientes que compran artículos

de cueros exóticos. (Ver Anexo 5)

El 73 o/o de los compradores de eslos artículos son mujeres y tn 27 %o son

hombres. De ellos el 34 7o tienen entre 2l y 30 años; con un l5 7o tenemos a

aquellos que tienen entre 15 y 20 años, 3l y 40 años hubo un 18 % de

encuestados, 4l y 50 años estuvo el 19 oA y en menor porcentaje aquellos

que tienen más de 5l años con un 14 o/o.

En su gran mayoria son personas que trabajan o que tienen negocio propio;

prefieren a estos afículos por el modelo seguido por la marca y el precio.

[,os que compran estos artículos, les gusta el cuero de vaca representa el

ó17o, avestruz con un 97o, sintéticos y cuero de cocodnlo tuvieron un 8 7o, 5

7o cuero de serpiente y un 4 o/o de iguana.
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El 34 % adquiere modelos que están de moda seguidos de los modelos

ejecutivos con un 20 7o, con un 17 % los modelos deportivos, con un l3?ó

los formales, seguidos de los casuales, eclécticos y clásicos.

La marca favorita es Luis Vuitton con un 15 %; luego tenemos a Guess,

Kenneth Cole, el 9% de las p€rsonas de este grupo no lienen una marca

favorita, luego tenemos a Boots & Bags, Y MYL y Vicky Tcherassi con un 3

o/o, y 50 marcas que comparten el 38 % del mercado.

Además conocemos que estas personas compran un promedio de 7.3 carteras

al año, 2.4 billeteras,4.3 cinturones y L2 monederos.

J.S ('ONtPETINCIA: AI\ÁLISIS DE PORTER.

Acorde con Poter existen cinco fuer¿as que determinan las consecuencias de

rentabilidad a largo plazo, en un mercado o en algún segmento de éste. La

corporación debe evaluar sus objetivos y recursos frente a estas cinco fuerzas que

rigen la competencia industrial.

El poder de cada una de estas cinco fuerzas está en función de la estructura de la

industria, o de las caracteristicas económicas y técnicas básicas de un seclor

industrial, en este caso dc Ia industna de manufactura.

CIB.ESPOL
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F igura # 3.8 Escenario Actual

Las crnco fucrz¡s de Porter

Lscenario en ('om petencia,

.l.tl.l Poder de negociación de los proveedores.

Se seleccionarán a aquellos proveedores de cuero de tilapia que por su

experiencia y calidad en el proceso de cutido hayan Iogrado desanollar un

cuero ecológico, de gran belleza, resistencia, calidad térmica, en Ia más

amplia gama de colores y tonalidades; actualmcnte hay pocos curtidores de

T]¡iTRADA DE NTIEVOS
CO}IPETIDORES

Sin competencia en el mercado
guayaquileño. pero a nivel
internacional hay países como
Paraguay, Costa Rica,
Honduras, Brasil, Francia que

están trabajsndo con ésie cuero

PODER Df,
NEGOCTACION Df

LOS PROVI'¡]DORES
Bajo, quienes venden la
materia prima -piel de
tilapia-
Alto. muy ptrcos lugares
que oÍiecen un buen
acabado en el cuero

Rt\,\ l. t D,.\ D E\l Ru
( olt P[Tt DORES

Ninguna

FODER DE
NEGOCIACION DE

LOS
COIlI PRATX)R¡]S

Es bajo, ya que se trala
de un producto nuevo

PRoDt ( IoSST§I¡II I()S

Actualmente no se

comercializan articulos
elaborados con cuero de
pescado criado en cáutiverio,
producto ecológico.
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cuero de tilapia en el Pais, y al ser necesarios para el exitoso desarrollo de la

produccrón, tienen un alto poder de negociación.

J.8.2 Amenaz¡ de los nuevos compctidorcs.

El mercado de artículos de manoquineria es extremadamente competitivo,

sobre todo en el segmento de precios bajos, pero en el segmento de precios

altos como hemos visto en los resultados de las encuestas, las personas

adquieren carteras, cinturones, billeteras y monederos, de marcas capaces de

imponer y generar moda. En este sentido, Ia empresa enfrentaría muy poca

compelencia en el futuro.

J,8.3 Amenaza de los productos sustitutos.

Debido a que el cuero de tilapia es considerado un cuero exótico, tendría los

srguientes productos sustitutos:

e Aves: Avestruz

r Reptiles, Cocodrilo, culebra, lagarto, pitón.

r Anfibios: Rana

o Mamíferos marinos: Foca, lobo marino.

o Mamiferos terestres: Armadillo, canguro.

o Peces: Tiburón, manta raya, anguila, salmón,

Sin embargo, el cuero de tilapia se diferencia de los otros cueros exóticos

porque: lapiel de Ia tilapia hay en abundancia y disponible todo el tiempo, el

cuero tiene un costo menor que los mencionados anteriormente, y es una

especie en la cuá|, la utiliz¿ción de la piel no pone en peligro a la especie.
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3.8.'l Poder de negociación de los clientes,

La marroquinería e Miranda, ha sido diseñada para estar a la altura de las

mejores del mundo, con creaciones novedosas orientadas a satisfacer los

requerimientos, de calidad, de los clientes más exigentes y ávido de

innovacrones como las que se ofrecerán. Este es un segmento de buen nivel

cultural, amante y respetuoso de Ia naturaleza. De haber mayor número de

comp€tidores, el poder de los clientes seria mayor, ya que contarían con

mavores ofertas.

J.8.5 Rivalidad entre competidore¡i existentes.

Es un negocio donde la innovación tanto en el uso de los materiales, colores,

texturas, modelos y diseños, juegan un papel preponderante para los

consumidores, generalmente en este medio se reproducen los modelos de

marcas conocidas, para Írsegurar un nivel eslable de ventas, por ello hay

muy pocos posible competidores.

J.9 ANÁI,ISIS DE I,A DE}tANDA POTf,NCIAT, }' REAI,

CIB,DSPOL
3.9.1 Demanda Potencial.

Nuestro mercado es de 489. 132 personÍ§, que corresponde a los habitantes

de (iuayaquil mayores de 15 años y de estrato social medio, medio alto y

alto; de ellos nuestro mercado meta son los quc tienen un nivel de gasto

supenor a los 150 dólares anuales en artículos de marroquineria, es decir el

50.390/o o 24ó.474 habitantes
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Es necesario considerar el porcentaje de intención de compra de los anículos

de cueros exóticos, caso contrario asumiriamos que el cuero de tilapra es

igual que el resto de materiales como el cuero de vaca, sintéticos, tejidos o

plásticos, este porcentaje es del 25 7o entonces si multiplicamos 246.474 *

0.25 - 61.ó19 personas. Si sabemos que en promedio cada una de ellos

compran al año 2 carteras, 0.50 billeteras,0.92 cinturones y 0.50 monederos,

entonces la demanda potencial anual es,

'l'abla # 1.9.1 Demanda Potencial anual en unidades

Elaborado F)r la autora

J.9.2 Demanda Real l.sperada.

Cuando no se tienen datos históricos para proyectar la demanda, se

utilizan los datos de Ia investrgación de mercados y las politicas de la

empresa. Entonces se utilizó el método de l'ourt y Woodlock, para

proyectar la demanda real esperada de prductos nuevo§.

Modelo de Fourt y Woodlock- Este modelo permite definir los

niveles de participación de mercados esperados en el periodo t (qt)

para productos nuevos, en f,unción de tres variables del marketing: un

nrvel constante de penetración de mercados ( r ), un porcentaje

UNIDADES

OEMANDA POTENCIAL

ANUAL

DEMANDA

POTENCIAL

MES

CARTERAS 2,00 123.237.O0 10.269,75

BILLETERAS 0,50 30 809.25 ? fi7 .44

4 724.@CINTURONES 0,92 s6 689.02

MON EDEROS 0,25 15 404.63 1283,72
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constanle de intención de compra (ic) y el penodo (t). EI modelo

propuesto es:

qt=r*ic*(l-r)^(t-l)

Con esta formula se pudo obtener la participación de mercado

esperada para los pnmeros cinco periodos.

Tabla # 3.9.2 Modelo de Fourt v Woodlock

PERIOOO

Porcañt ¡6
conilárilá d.
¡ntBncitñ de

o¡rnpr¿

b

Nivcl conltanta

dc pansLacitn

del ñeaEádo

f

PorEentáre de

rn€fEádo

qt

1 0.25 3./" 0 75%

2 025 3 0/o o.11./.

3 0,25 x o/. o.710/ó

4 0.25 3 0,6 0,6E%

5 0,25 304 0.6%

Elaborada por la aubra

A partir de estos valores se puede calcular la demanda real

esperada de los artículos de cucro de tilapia, para los

siguientes diez años. Estos datos se presentarán de acuerdo a

cada producto: caleras, billeteras, cinturones y monederos en

el Anexo ó.
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'l'abla # f.9.2.1 Demands anual por artículo

CARTERAS BILLETERAS CINlUROI{ES TOTEOEROS

AÑo U U U U

1 s24 231 425 116

1162 921 232 4?1

3 930 428 116

1 933 42-a 117

5 936

93S

236

43r 117

6 432

413

117

118l 912

I 945 236 435 118

9 (.t18 136 119

10 951 238 138 119

/,i i
a

v

CIB,ESPOI

Elaborada por la autora

3.10 ANÁLISIS FODA Dt] L,\ ]|ARROQIItNURiA ]' DItt. PRODIT('T().

J.l0.l F-ortálezss

La firma lle Miranda se encuentra posicionada en el mercado, ya que es

una marca muy reconocida en cl mcdio.

La flrma tiene una relacrón directa con los mcdros dc comunicación.

La empresa ha tomado contacto con proveedores, cuñidores y

profesionales que cuentan con tecnologías de tratamiento de aguas, para

lograr utilizar una materia prima sin cuestionamiento ecológico.

Escasa competencia de productos terminados con cuero de tilapia.

1
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Alto conocimiento respecto al comportamiento de los distintos tipos de

piel curtrda en productos manufacturados.

Ampliar su nrcho de mercado

J.l0.J Debilidades

Falta de estandarización en el tamaño de las pieles

3.10.2 Oportunidades

Existe una creciente demanda de productos novedosos que no afecten el

medio ambiente, El cuero de tilapia cumple con este requisito.

Actualmente hay una gran cantidad de materia prima de origen

ecuatonano, ésta una vez curtida es resistente a Ia presión y el rasgado.

El proceso de curtido le otorga diferentes texturas a la piel de la tilapia,

muchos la comparan con la tan depredada y valonzada piel de la

serpiente.

La materia pnma es desconocida, por lo tanlo es necesario desarrollar el

mercado

J. | 0.J ,\ mcnaz¿s

Empresas con marca desarrollada que comiencen a manufacturar

productos con cuero de tilapia para el segmento objetivo. La firma e
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Miranda confia que su acefada selección en el diseño, colores, texturas

y acabados logren que su marca sea la preferida entre sus clientes.

l.t I IIARKU'I'Iti(; Iil]{
*

3. I l.l. Producto

ClB ESPOL

3.1l.l.l. Objetivos.

Producto ecológico e innovador, srn dcjar dc scr funcional.

Valorar al producto como un aliculo exótico y ecológico,

hermoso como la tan cotizada y depredada piel de la serpiente.

Ofrecer los artículos en distintos modelos y colores, que

permitan satisfacer a la amplia gama de gustos y preferencias

de los clientes.

3.1 l.l.l.2 Estrategia de Productos

Dentro del objetivo de permanente innovación, reflejado en productos

confeccionados integramente por artesanos ecuatorianos, la firma e

Miranda ha limitado su colección de lanzamienlo a una cantidad de 4

productos para la etapa de penetración, permitiéndole estandarizar

los procesos para asegurar la calidad.
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Productos Terminados: carteras, billetcras, monederos, y

cinturones.

Estrategia: Proactiva.

Acciones: fnvestigación de las tendencras de la moda y

requerimientos del mercado objetivo, selección de materiales de

primera calidad.

Medios. Relación directa con el cliente, alianzas con las curtiembres,

peleterias y talabalerías, así como también una constante supervisión

de Ia c¿lidad de las pieles.

(la racterísticas

Innovadores discños

Anículos combrnables entre si

Superficie exterior integramente en cueros naturales de primera

calidad.

Interior forrado en tela de aetato tipo "moirée" en color marrón o

negro, en armonia con el color exterior.

Confeccionadas por excelentes anesanos.

Henajes, accesorios y manijas metálicos en cobre, bronce o

bañados en oro.

Uno o dos bolsillos interiores, según modelo, ribeteados en cuero

natural.

Los modelos de estructura flexible cuenüan con cierre mediante un

broche metálico. [¡s modelos de estructura rigida disponen de
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cierre a presión integrado a Ia estructura.

Empaque individual, en tela, cuero o bolsas, a elecctón del cliente

con la marca lle Miranda impresa en su exterior.

J. I 1.2. Precio

J.I1.2.1. ()bjetivos.

Obtencr un precio que resalte los atributos de los artículos.

Mantener un precio competitivo, igual que los precios

intemacionales.

3,11,2.2 Estrategia de Precios

La firma lle Miranda ha evaluado Ios precios intemacionales de

productos de cuero de tilapia a través de escasos sitios de Intemet que

ofrecen estos productos. El precio público estará al precio que hoy se

puede conseguir en la Web, o en su referencra.

Para aumentar la cartera de clientes de la flrma, la empresa ha

decidido otorgarle al minorista un lZVo de ulilidad.

t
{

CIB.ESPOL

\!
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J.l 'l .3 Plaia

3.1 1.3,I Objetivos.

Determinar los canales de distnbución más apropiados para

llegar eficientemente al gnrpo objetivo.

3.1 1.J.2 Estrategias.

Se distribuirán los aficulos a curitro centros comerciales, lo que

permitirá una mayor cobertura del área urbana de Ia ciudad de

Cuayaquil.

Otro factor importante es el porcentaje que se les otorgará a los

vendedores, se ha elegido un atractivo 12 oA para que estos artículos

sean promocionados dentro de su cartera de clientes.

.1. I I ..1 Promoción

J.l I ..f. I ()bjelivo.

Dar a conocer los articulos elaborados con cuero de tilapia y lograr el

interés del mercado.

Para ello se llevarán a cabo las siguientes acciones para alcanzar Ios

volúmenes de ventas deseados:
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3. I 1.4.2 Estrategia de Promoción

E mpresas Aliadas

Consiste en apoyar el desarrollo del cuero de tilapia, como materia

prima. Tiene como objetivo dar a conocer al mercado los usos y

atributos de esta piel exótica; con ello se producirán pieles acorde al

más alto estándar de calidad. La firma IIe Miranda piensa desanollar

moda en base a esta piel.

Para el posicionamiento de los productos manufaclurados se lo

realizará a través de los líderes de opinión: como personajes del

mundo artistico, deportivo y modelaje, además de tener presencia en

canales de distribución de categoria como tiendas de marcas

prestigiadas.

Olras estrategias de promoción que se desanollaran en forma paralela

son: pigina web, catálogos de productos, revistas especializadas,

conferencias y eventos.

i

CIB ESPOL

¡
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La idea de utilizar las pieles de pescado no es nueva, por el contrario, ha sido una

tradición en varias culturas, como en el Japón, donde el mango de la espada de un

samurai es de cuero de pescado. La exquisita textura que le olorga las escamas a la

piel de tilapia ha sido motivo para que se la compare con la dermis de la serpiente,

por ello esla piel ha pasado de convertirse de desecho, a piel exótica. Actualmcntc

es la sexta más demandada enlre las pieles de pescadoi debrdo a que en el País este

pez se cria en piscinas, Ia utilización de la mtsma no afe€ta ni atenta contra la

fauna.

Este proyecto generará 9 fuentes de empleo directo

Las empresas manulaclureras de artículos de cuero forman parte de una industria

mucho más amplia que incluye un considerable número de unidades productivas

relacionadas, que participan a lo largo de todo un proceso de industrialización que

va desde la obtención de la piel hasta la elaboración de productos de consumo final.
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El üráfico # 4. I csquematiza ests proccso, procurando hacer una tlescnpcrón

completa de la industria.

Gráfico # .l.l l-lujogruma de Ind ustrialización dcl C uero

rMPoRrÁcro¡ óE cu ERdA-ABA-ó

tucnte ( ORPbi

El recuadro denom¡nado como artículos dc cuero es el quc interesa para el presente

estudio. Como se puede apreciar corresponde a una derivación de la industria

encargada de elaborar ¿rticulos de consumo final que se provce de materias primas y

accesorios de las demás empresas pertenecientes a la industria, en ese sentido, el

desarrollo de este seclor podria provocar un importantc estinrulo para la cxpansión

de Ios demás sectores relacronados.

Mediante el desarrollo del cuero de tilapia, sc observa el crccimicnto de totlos los

seclores involucrados en esta cadena productiva, a continuación se ejemplificarán las

diversas fuentes de ernpleo indireclo que gencrani el proyecto.

y comFonsnlÉ sntátc€6
Prod Oulñ PV

EVA

ST]CA CE

@r¡reü!@3gEry

I

l¿uk ¡ lLniBRE-1,--_-'l
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IARÍCULOS OE CUERO I I dCAL2AOO I IÍAP'CERTA I JEXPORTACION
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Cráfir:r¡ # .1,2 LL L\ t URNO DE LA I ll,APIA

Elaborado por la autora

1.1.1 Índustria'lilapera

CIB ESPOL

Actualmente, el desecho de piel de tilapia implica margen nulo para la

industria tilapera y recibirían un beneñcio al obtener ingresos adicionales

por la venta de la piel.

El prrceso de retirar la piel del pescado, se lo realiza antes de desviscerar y

con cuchillas de acero inoxidable, es un proceso 100 oá manual, es

i,

PIEL

CONSUMO
INTERNACIONAL

ACEITE DE
PE§CADO

CONSUMO
NACIONAL

HARINA.
BALANCEADO

INDTISTRIA
At,IM ENTICIA

SUE
PRODUCTOS

PROD(rcTOS
CONFECCIONADOS

CUERO Y SUS
PRODUCTOS

ÍNTFRMFDIOS

CURTIEMBRES.
PELETERIAS.

TAI ABARTFRIAS

TILAPERA

/á,.-,:\
* .41
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importante que la pieza no tenga níngún corte, la exactitud en el proceso

redundará en beneñcios económicos para est¿rs person¿rs.

El procesamiento de la piel minimiza la alta carga contaminante debido a que

la demanda biológica de oxigeno requerida para su biodegradación es muy

alta, caso contr¿rio estas pieles en descomposición traerian molestias por el

mal olor, a la vez que atraerian agentes patógenos como mosc¿ls o

depredadores que t¡ansmiten al ser humano graves enfermedades.

4.1.2 Preparado de Ia Piel y I'ransporte e (lurtie¡nbra;

El proceso anterior a la curtición son: extracción de [a piel, limpieza y

conservación, saltación y embalaje, este es un proceso que se realiz¿

manualmente, Ia personas involucradas en estos procesos recibirian ingresos

por la generación de dichos servicios.

{.1.J Industria rle la Curtiembrc, peletería y talabartería,

r\ctualmente la industria está detenorada en Ecuador, son muy pocas las

empresas que tienen capacidad de inveñir en nueva tecnología; ante la falta

de recursos económicos para modernizarse y su alto nivel de capacrdad

instalada ociosa ha llevado a muchas de estas pequeñas empresas a cerrar,

por ello exisle un alto interés en el éxito de esta nueva tndustria de piel de

tilapia, Io quc permitiria reactivar estos sectores económicos.

Todo ello permitirá generani rngresos adicionales por el proceso de curtido

de este nuevo producto.

Fases de proceso de curtiembre:

Picles intermedias - Wet blue . Crosta

*

CIts.ESPOL

\,
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Pieles terminadas = Natural color, semi lacado, lacado, amasado

(iráfico # 4..1

T]\ERA(]¡ON DE !'ALoR AGRT]GADO 

-}

a

-

Participantes

Elaborado por la autora
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En esta sección se determrnará el monto de los recursos necesarios para la

realización del proyecto, los costos totales de produccrón, administración y ventas;

los ingresos y utilidades que generará Ia manoquinería.

Los objetivos del estudio económico y financiero son: ordenar y sistematizar la

información de canicter monetario, elaborar los cuadros financieros. para poder

determinar la rentabilidad de la empresa.

*
5.I ESPE('IFI(',\('¡()r-ES Dfll, PR()\ U("ro

5.1.1 l.ocaliz-ación de la marroquincría. ClB.ESPOL

Existen en el País tres posibles lugares donde ubicar Ia marroquineria:

Riobamba en el Parque Industrial, Ambato en Quisapincha o en el Parque

Industrial y en Guayaquil.

En cada uno de los casos se han estudiado varios factores como: la mano

de obra calificada que existe en Ambato y Riobamba; los proveedores de
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matena pnma, ésta se vende tanto en Guayaquil, como en Ambato, pero en

Riobamba hay peleterias y talabarterias que podrian curlir la piel de tilapia a

un costo mayor; la infraestructura básica que tienen estas ciudades; el costo

y la disponibilidad de los servrcios brhicos, gasto en viáticos, y como los

productos se los venderá en ésta ciudad se agrego el transporte como otro

factor relevante para la toma de decisiones. Los resultados se muestran a

continuación:

('uadro # 5.1 l,ocaliz¡ción estratégica de la marroquinería.

a.- Guayaquil b - Ambato c.- Riobamba

Elaborado por la autora

Así, luego de revisar las ventajas y desventajas de

marroquineria en estas tres ciudades, se decidió que

Guayaqui I la marro<¡uinería.

locahiar a la

funcionaría en

Factores

Relevantes

Peso

Ponderado a b c

1

2

Mano de Obra

lvlateria Pflma

25 20 500 15 375

200

120

15

20 400

15 225

'10 1?O

20 5 100 10

3 Servicios 8ásicos

Alquiler

Vráticos

Transporte

lnfraestructura Básrc¿

'15 10

15

0

150

180 10

25

4 12

11

I

5 0 274 25

6 0 0 18 162 '15 135

7 10 80 15 120 15 120

100 I 10'1 0 I 1477 I 1650
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Serán construidos 120 m2, los cuales el ó0 m2 se destrnará para cl área de

producción,30 m2 para los departamentos de ventas y cobranzas, asi como

para el departamento administrativo financiero. Los gastos generales ptr

departamento se especifican en el Anexo 13.

('uadro # 5.2 lnversién en activo fijo

MARROOUIIiERIA 1ocroá 45.000.000

MPUTABTE At TERRENO

IMPUTABTE A TA CoNSTRUCCIÓN

35,56% § 16.000,00

64,44% $29 0m,00

DISTRIBUCIÓT¡ OEL COSfO DE EDIFICACIÓN POR DEPARTAHET{TO

ml % DÓLARES

i,IARROOUIITERIA

60

30

30

DEPARTAMENTO ADMINISTRATIVO
FINÁNCIERO

DEPARfAMENTO VENTAS Y COERANZAS

50 0%

25 0%

v 14.500,m

s/ 7 250.m

25,W I 7 250,m

TOTAL 120 100,0% $29.000.00

Elaborado por Ia autora

5,1.2 Requerimientos de personal

5.1.2.1 lllano de Obra Directa. r Iir ¡rsPoL

En este rubro se incluyen los valores por pagos de salarios a los

artesanos quienes lendrán bajo su cargo la producción, Se contratarán

a tres personas al 100 % de la producción y su proporcional acorde

con Ia capacidad proyectada anual. (Ver Anexo 7)

TALLER



5q

(luadro # 5.J, lllano dc Obra Dirccta

Elaborado por la autora

5,t.2.2. illano de ()bra lndirecta

Incluye pagos al personal que no intervrene directamente en la

producción.

( uadro # 5.{. ñIano dc Obra lndirecta.

DUS(rRtP('tO:i (]AN1'IDAT) st rlt t.Do

tlt uNstrAt,

'[()r'Al,

AfiliAl.

Jef'e de Taller I s 225.2 r $2702.00

r'()'¡ At, s 225.2 t s2702.00

Elaborado por la autora

5. I.2.J Personal Administrativo

Comprende el grupo humano encargado del sostenimiento de las

actividades destinadas a mantener la dirección y administración de la

empresa. (Ver Anexo 7)

DUS( RIP( l()i\ (.ÁNI-IDAD SALARIO

MENSTIAL

TOTAL

AN UAL

Artesanos s 27 4.67 s:t295 6S

TO'tAt. s 271.67 s3295.69
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(luadro # 5.5 Personal Administrativo v de (lomercia lización.

DfSCRIP(-¡Ofi (.A¡iTIDAT) cosTo
M f,NSTtAL

T()T.t t. ,\ \ t' I t.

Jefe de Ventas y Cobranzás I $ l7t 12 §1265

Gerente Administrativo -f inanciero I § ó21 80 $7462

Contador I § 287 95 $ 3 4s5

Secrelaria I $ ?66 48 s r t98

TOTAI, -1 $ r7.180

Elaborado por la autora

5.1.J l,quipo, ñlaquinaria ) Herrsmientes

CIT} ESPOL

Para implementar la marroquineria serán necesarios equipos de oficina,

maquinanas y heramientas, todas ellas necesarias para la producción y el

control de la misma. La distribución de estos equipos por departamento se

detalla en el Anexo 8.

('uadro # 5.6 tiquipo, ñlaquinaria y llerramientas

t)ts('RlP( l()\ ( \\ I It) \D lRt('t(, r \ \Rt(, I()t 1t

M.{u¡n. d. crñM Ét¡ I st5¡f) sttrl
M¡qu,¡. dcst¡¡l¡¿m I Sll(r) st¡x)

I § I51¡) Sl5rr{l

I § ll(l(! s l]1rl

cuchrllo. rcsl6 c.mÉs! t¡ló¿¡1 § ,¡) l:x)
t:fx) s:{xr

I()t \l ! le-¡r

Fllaborado por la autora

5.1.4 §fuebles v Enseres

Se adquinrán: equipo de computación y muebles de oñcina, para el área de

Administración, Comercralización y Ventas. (Ver Anexo 8).

l'"1I..;:
Á - * 

"¡i."\-w

I
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Cuadro # 5,7 \Iuebles v llnseres

DEs( RIP( tóN ('A\TIDAD PRE('I0 TOTAL

Srll¡s 3:i I 175

s75 s t50

liNrFx dc C(mpuracxtn l f751) $l Sr Xl

I §7i s 7i

Iclc-lirr I S x(l f 811

l s l0 t:r)
I s fll J lr)

TOTAL § 2t9ú

Elaborado por la autora.

*
5.1 .5 ( ostos de Prod ucción.

5. L5.1. \lateriales Directos ClB.ESPOL

Son lodos los insumos necesanos para la elahración de ca¡teras,

cinturones, billeteras y monederos, es decir: cuero de tilapia, cuero

bovino o caprino, fonos tipo moirée, herrajes, accesorios, manúas y

cierres. (Ver Anexo 9 y ll).

( uadro # 5.8 lUaterialcs Directos

CUERO TILAPIA

CI-IERO VACA

o cAERtTO IORRO

HERRAJTS Y

ACCESORl0S t t ERRt:§

t,tl Pfli PII] I JNII)AI) IINII)AI)

CANTIOAO

AN UAL 6.768.00 3 748.00 6 824 00 2.935,00 I33.00

PRECIO 2,00 2,00 0,50 2.00 1,00

cosfo
TOTAL s/. 13.536,00 s/. 7.436,00 s/.3.412,00 s/. 5.670,00 s/. 833,00

Elaborado por la autora

I

I
I I

I I

I
I
I

I I

I

I

I

I

//5i;;\
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5.1,5.2. ll ateriales I nd irectos

Comprenden aquellos matenales que son directamente identiflcables

con la elaboración de los articulos, asi tenemos: hilos, pegamcntos,

tintes, barnices y el empaque. (VerAnexo l0y l2).

('uadro # 5.9 !lateriales Indirectos

HIt_()S PfcaltuNl() ACUJAS

I ti )AI)

fINTES Y

BARI{ICES EMPAQUE

R()l L() I]NII)AI) Ntt )^t) l rlJ )^t )

CANTIOAO 233,00 40.00 311,00 44.00 1.386,00

PRECIO 2,50 5.00 0,25 14.00 1.50

COSTO

TOTAL s/ 582.50 si/. 200,00 s/. 77.75 616 00 s/.2.07s,00

Elaborado por la autora.

Los costos de producción comprenden mano de obra direcla,

materiales directos, mano de obra indirecta, gastos de ediflcio

asignados, depreciaciones, mantenimiento. seguros, amortizaciones y

un porcentaje del 5 % de imprevistos. (Ver Anexo l4)

EI siguiente cuadro muestra |os costos de producción anuales con una

tasa de inflación anual del 2.87%.
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(luadro # 5.10 Resumen de los ('ostos Totales de produccién.

ANOS

costos
TOTALES
OE LA
PRoD{rccúx

1 $44 07S,33

2 ¡45 322,82

3 $16 812,33

4 $18 355,89

5 s19 955.61

6 151621.1S

/ s53 343.38

I $55 125.43

-1¡ s56 973.19

10 siE 889,30

Elaborado por la autora

5.1.6 Gastos de Dcprc'ciación, illantenimiento y Seguro.

La depreciación de la edificación, maquinarias y equipos, se lo realizó de

manera lineal considerando la vida útil de cada activo. La depreciación total

es de $3 390.

(luadro # 5.ll Depreciación

I ACTIYOS VALOR Años DEPRECIACON

r 1 ACTTVOS FTJOS

t16 000.00

EdrñcrcÉ $a m0,00 N $1 45¿,m

E$rpos s5 400,00 10 s540 00
lnplor¡dlbs, mueblos y

5 5500 00

r 2 acTryos DrtERloos $s 000,00 10 §900 00

fOfAL $61 900.00 §3 390,00

Elaborado por la autora

I

I u soo,m I
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Se asig'nó un 2o/o pra las reparaciones y el mantenimiento del edificio,

equipo y muebles y enseres; mientras que para los implementos se consideró

un I 7o.

Tanto la edificación, los equipos, muebles y enseres se destino un 4%o para el

seguro, y un 270 por los implementos. (Ver Anexo l5)

Cuadro # 5.12 Deprecieción, M¡ntenimienao y Seguros por DepartsmcÍto.

TALLER
VENTAS ADt{rtirSTRATrv0 TOTAL

COBRANZAS FINA}¡CIERO

DEPRECIACIÓN,
MANTENIMIENIO Y
SEGURO $1 834,32 s / 5r.bl $783,18 $3.370,12
Ar/0RrzAcrÓN s297,00 $297,00 $306,00 $900,00

TOTAL POR

OEPARTAI{ENTO f2.131,32 f1.049,62 $1.069,1E l¡t.270,12
Elaborado por la autora

La vida útil de los implementos, muebles y enseres es de 5 años, estos serán

remplazados en el año 2010, la inflación acumulada para ese periodo será del

I2 o/0. (Vcr Ancxo l6) /r
f:/
\ir

*

5. 1.7 (iastos Departamentales

CIB.ESPOL

En este rubro tenemos los gastos de los depanamentos: Administrativc.

Financiero y de Ventas y Cobranzas, en los cuales se incluyen sueldos y

salarios, amortización, seguros, varios, gastos de distribución entre otros.

( Vera Anexo I 7)
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5.2 INVERSI(,N t' r-INAlrCtAlvttUNt'o

5.2.1 lnversión

La inversión inicial es de $ó4.898 (Anexo 8), la misma que esli

compuesta por capital de trabajo y la sumatona de los activos l¡os y

diferidos de la compañía.

(luadro # 5.l3 lnversión.

I¡¡VER§ONES OOLARES

Activos F¡hs $ 52.900

Activos Diferidos $ 9.000

Capital de fabaio § 2.998

fotal $ 64.898

Elaborado por la autora

5.2.1.1 Activos Fijos

Los activos f,r.¡os que requiere la marroquinería son. equipos.

maquinarias e implementos, y otros activos fijos, los que se detallan

a continuación. Para más detalles ver Anexo 8.

CIB,ESPOL
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(luadro # 5.1{ Activos l-ijos

F-laborado por la autora

5.2.1.2 Activos Diferidos

En este rubro encontramos los gastos dc constitucrón de Ia

marroquinería, los gaslos pre-operativos y los operativos que son los

necesarios para la puesta en marcha de la producción. (Ver Anexo 8)

('uadro # 5.15 Activos Diferidos

2. ACTIVOS DIFERIDOS

Gastos de constitución $2 000,00
Gastos pre opereiondes $2.000,00
Gashs operacionales $5.000,00

Total de Activos Diferidos $9,000,00

TOTAL

1. ACÍIVOS FTJOS

Teneno $16.000,00
Edifcaciones §29.000,00

Equipos

Máquina de costura recta $1.500,00
Máquina destalladora $1 200,00

Máqu¡na tubular $1 500,00

Cortadora de tiras $1.200,00
lmplerrlentos

Cuch¡llo, regla coÍpás y
tdadro s240.00

Vanos $200,00
Mu€bles y enséres

Mesa de tabao $60.00
Sillas s175,00

Escritorios $150,00
Arc hivadores $20,00
lmpresora $75,00
Tele'far $80.00
Equipos de computa¡ón $1 500,00

Total Actiws Fihs ¡52.600,00

Eiaborado por la autora
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5.2.1.3 Oapital de 'I'rabajo

EI capital de trabajo permite cubrir cualquier período de déficit de

caja.

En este caso, la manoquinería liene como política cobrar el 40 % en

efectivo y el 6O o/o en cinco semanas y cancelar a los proveedores el

los materiales direttos el 50 % en efectivo y el otro 50 o/o en 6

semanas y en materiales indireclos la politica de pago es cancelar

inmediatamenle éstos valores. El capital de trabajo que le permite a

la empresa cubrir sus obligaciones en el primer año es de $ 2998.

(Ver Anexo l8).

5.2.2 I inanciamicnto

5.2.2 ('apital Social

Para este proyecto los accionistas proveerán un 35% de la inversión

total y la diferencia se lo obtendrá mediante un crédito solicitado a la

Corporación Financiera Nacional (CFN ).

5.2.3 ('rédito

El crédito seni otorgado por la Corporación Financiera Nacional a

través del Banco del Pichincha que se encargará del cobro de los

pagos mensuales. El monto del préstamo es de $42.320, pagadero a

seis años plazo con un tasa del 12 o/o anual con capitaliz:ción

mensual. (Anexo l9)
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(luedro # 5.1ó'l'abla de amortización

Elaborado por la autora

5.3 fts'r.tDo D}] Rustrt..r,,{Dos
CIB.ESPOL

El estado de resultados muestra, a nivel de acusación, las utilidades producidas por

el negocio en el periodo de análisis. Básicamente compara ingresos causados con

sus costos y gastos causados en un periodo de operación del negocio.

Adicionalmente m uestra el valor del impuesto a la renta.(Ver Anexo 2 I, 17, l5 y I3 )

Cuadro # 5.17 Estado de Pérdidas y Ganancias

2U)5 ¿0(É 2m9 1010 ¿o1t mr2 m1t

í03,6€ Jlrx!]2 ¡r06 &'t5 ¡r r0 214 ¡rl ¡82 ¡r?r r63 t:ñ037 í?9C31 íl3 r$

tr2 ial fr28r0 tlJ,7 t r. ia9 tl.tn lj5 Ú¡ t a.8¡

¡!o 784 tg3 t3 ¡r@ r26 t103 3¡0 l166¡ ! rrall ¡1r I 5.4 ll]7 ¡/

'¡¡ 
0/9 l¡5 3?3 t¡6 0r2 !5 r 5?¡ §.\3 ]¡3 156 t/l

sr6,ra t¡¡ 39 ¡¡7 20? t¡8 ¿¡ r t5¡ d t56 5ir É43,4

Gd6 & cqrúo¿¡á.ül í1919 f1¡6¡6 sr5 070 lr5 9!8 ¡16l¡/ t r6 ¡lú tl I 2¡.¡ lr7 ¡l r

¡r¡¿ú ¡ri ¡5 fr8 r86 tra F¡ r §rg 18s lto 278 l¡ 8¡r l2r@ tl: *6

¡16 rú1 ¡1r t@ 116 CG t16061 ¡t 7 ¿B/ ¡r7 901 ¡18621

5516 l¡ 5¡ l¡ t4

tl) t: gr t0 §0

l¡t¡ibd .rb d. FrltrFcbl- .
l'2 2¡¡ ¡r09t0 tr ? ?96 ¡ rl3¡l a\5.22 §16666 I a\ t 2Bl tr7931 t136?r

P¡rq€6 R*q.66 (!5r) s0 s! 03¡ 12 0¡6 s? 3!l ¡?.r$ ¡lta ¡2 E3

Uik ¡d.dr .,. ñpa-ld §?@ lÍ ¡67 ¡ r3 rrÉ li¿ s ¡15&A

s¡ ¡? l2r ¡2 6r3 $ 2r¡ t33r0
uütó¡d d-¡¡. ó FrÉ¡do.6 .

t6§ t7 al8 tr 0?! lll to1 ¡!r Í¡r

PAC() ANl]AI, tNTt:RUS AMoRTIZACIÓN SAI-DOtE( HA

$ 42.320
:005 $ 9 928 { x(liS 5 i2(,$ s 37 194

$ 9 928 {. t52!' 5 77(¡1 s I l.{ iI006
6 50l{§ § 2,1.9102fJft7 $ 1928 I .120r

I fx)lr 9 928§ I i95! 7 :r:l.t,1, § 17.576

2 0(x) $ 9 928 I f¡(¡l\ 8 lr,-l'r s e.312

l0l() $ 9 92ri 6t6$ e ]l2,$ t 0
.l2Jms

,TOTAI, s s9.5?0 I ?.250s

Elaborado por la autora
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La utilidad del proyecto está entre un ó% y l0% de los ingresos netos, y al compamr

el margen bruto de ganancia con el ingreso nelo vemos que siempre está al alza,

fluctuando entre el 44% y 58 %. Además se observa que la utilidad neta se

estabiliza a partir del año 7, para esta fecha la empresa ha liquidado su deuda con Ia

Corporación Financiera Nacional y realizó Ia reposición de Ios muebles y enseres,

por otro lado en este período de tiempo la empresa comienza a trabajar al 98 y I00

% de su capacidad instalada, todos estos factores logran estabiliz¿r el margen de

utilidad.

5..I BAI,A¡{(]E CENTIRAI,

Muestra el esEdo de diversas cuentas al final de un periodo de análisrs. Los datos

para su elaboración se tomaron fundamentalmente del flujo de caja, del estado de

rcsultado y de otros cuadros realizados para el análisis económico. (Anexo 22)

Cuedro # 5.18 Resumen del Balance General

ma 2007 ?0r0 2r1l 2012 ¿01:l 20r¡

ACTUO

Ioa¡l ó. 
^.lro 

C¡cll¡nl. ,2J 1t. §26 ¡81 ,Jt 2 §15 739 §3¡ 53¡ §? !53 ¡66 S 53¡ /r2

l¡0 @ L18 jt¡

¡r8(t,$tm t¡ 50 !

Tot¡l d.l Acri\¡o t/8 5rl lr0.@ I ll6 C0r ¡r¿?!?

PASryO

roi.l & Pn¡vo Cicuhnr. t!.5é ¡6@ fi3n §8@

Iol¡l (h PniYo. Lr!. PriÉo 13¡ rsa ¡17576 s93r2 l¡ ll §0 !' a¡

f ot¡l rtc P¡iivo t23 82

CAPIfAL COXÍAALE

Tol¡l d. Crdlrl Coot bl. $am §rt D3 sr r9 5I

Tot¡l dc Pl¡hE y C¡ptul
Cúr¡U. t76 5r l ls3 üB !!28?12

Elaborado por la autora

I--l- f--

tl
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El análisis de la factibilidad pnvada permite determinar si el proyecto es rentable o

no para el inversionista, para ello se utilizará el metodo de basado en el descuento de

los flujos de fondos futuros esperados, se estimará la tasa intema de retomo (TIR), al

igual que la tasa mínima atractiva de retomo (TMAR), para encontrar finalmente

tanto el valor actual neto del patrimonio como de la empresa. Con esta información

se establecerá el número de aflos necesarios para recupeft¡r la inversión de los flujos

netos de efectivos, se analizarán los ratios financieros de la empresa, luego se

efectuará un análisis de sensibilidad respecto al precio de venta, precio de Ia matena

prima y al nivel de producción, para encontrar finalmente el punto de equilibrio

operacional y financiero

6.1 F Lt'.to D¡. (',tJ^

lt *

CIB-ESPOL

El flujo de caja lo componen varios momenlos, normalmente cada momento refleja

los movimientos de cala ocumdos durante un año conespondientes a las

operaciones de la empresa y muestran la cantidad de efectivo real resultante que

fluye hacia la compañía (la entrada, de manera que el neto sea positrvo) o que sale

de la compañía (salida, de manera que el neto sea negativo). (Ver Anexo 23)
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(luadro # 6.1 F-lujo de caja del Proy'ecto

Activid.dos
Op.r.tiv6

Aclivir.d.. d.
lfttñion

ActiYid.do¡ d.
Fin¡nciamianto

FluF n.to d.
.l.ctivo d.¡
paotlclo

2004 0 -3 &e¡8 -$42 320.00 -$22 571 .92

2005 I 10 i55 §

s

.i 5 126 $ 56A
2016 s 15 5A -¡ 5 776 s 1753

2008 t 11615 s -$ 7 33.{ $ 1281

2009 I 12 658 s "¡ 8 264 $ 4 394

2010 ¡ ,3 733 '¡ 28m "¡ 1312 $ 1 621

N11 5 11389 $ 11389

2012 ¡ 14 570 $ 11570

2013 I 14 981

¡ 15132

s

$

S 14.981

$ 1s a2m11

Elaborado por la autora

ó.2 ',Lts,t INt I-Rli.{ Dt. RFI t'()RN() ( I IR)

Esle criteno permite evaluar el proyecto en función de una única tasa de

rendimicntos por ¡reríodo, con la cual la totalidad de los beneficios actualii¿¿dos son

exactamenle iguales a los desembolsos electuados por los socios y expresados en

moneda actual; para encontrarla se utiliza el flujo de caja libre para el inversionista

que es el fondo que queda disponible p6ra Ia empresa después dc habcr cubierto las

necesidades de reinversión en activos hjos y en capital de trabajo, de hab€r

abandonado las cargas financieras y devuelto el principal de la deuda que

conesponda, el cual incluye el valor residual de Ia empresa del año 2015 en

adelante (sin crecimiento) el mismo que ha sido evaluado cn el 2014. La TIR es la

tasa de descuento que permite que el Valor Actual Neto del patrimonio sea igual a

cero. Esta tasa representa el valor más alto que un inversionista puede aspirar como

retorno para su inversión dada Ia estructura de capital y deuda de este proyecto, así

se obluvo una TIR del 3ó. I3%. (Ver Anexo 24)

Ahora es necesario compararla con la TMAR ('fasa mínima atractiva de retomo)



72

Al actuali¡¿ar el flujo de fondos disponibles para los accionistas estamos valorando el

patrimonio de la empresa, por lo tanto la tasa de descuento apropiada será la

rentabilidad exigida por los accionistas TMAR: Re, y para estimarla se utilizará el

Modelo de Fijación de Precios de Activos de Capital o (MPAC):

Re - Rf + R( E(Rm)-Rf ) + o

Siendo:

Re: Retomo exigido por los socios

Rf: Tasa de rendimiento libre de riesgo

E(Rm): el rendimiento del mercado norteamericano

/J: (Riesgodel sector), es el coeficiente de reacción del rendimiento de un valor con

relación al mercado (Ver Anexo 25)

o : el riesgo del pais.

La tasa minrma atractiva de retomo que los accionistas esperan obtener por su

inversión es de I4.5 9o y al compararla con la tasa interna de retomo del proyecto

que es de 36.13 oto, dado que la TIR es mayor que la TMAR, el proyecto se acepta.

Re- 4.47o/o + 0.80 ( ó.3575 o/o-4.47o/o) + 8.52%

Re 14.5%=TMAR

r,»
/.r ' * ,t^\r\

iigr.,\@/
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Para determinar el valor de la empresa en su conjunto, es preciso sumar al valor de

la deuda existente el valor del patnmonio; éste se obtiene de los flujos de caja libre

para los accionistas descontados a una tasa apropiada según el riesgo de dichos

flujos que es la TMAR.

El valor actual neto del patrimonio es la diferencia entre todos los ingresos v egresos

que genera este proyecto, expresados en monedad actual; sr su valor nelo cs mayor

o igual que cero, el proyecto se acepta.

(luadro # ó.2 VAN del proy'ecto

ILUJO OE CAJA LIERE PARA EL IHVERSPNISTA + VALOR RESIDUAL

FLUJO DE CAJA fACIOR DE OESCUEIITO FLUJO OESCOI¡TADO

2004 22.517.92

5.628,S1

1 ?2.577,92

2005 0,8733624,r5 4.916,08

2üt6 s 753 02 0.762761961 7 439,23

xm 3 372.74 0 666167652 2 216,81

2008 4 280 85 0 581805809 2.490,63

200s 4 393,69 0.5081273,t4 2.232,*
2010 1.621.40 o 44377934 719,54

n11 14 389.3r 0.3875802r 5.577,01

2012 14 570 43 0 338498 4.932.06

m13 14 980 81 0.295631141 4.428.80

m11 121.857.90 0.258193398 31.462,90

VAN ¡ 43.867,69

CIB.ESPOL

Elaborado por la aulora.

El VAN del patrimonio es positivo y mayor a cero, es decir que genera un

rendimiento mayor que el costo de los recursos de los inversionistas. (Ver Anexo

27).

El valor de la empresa será igual al valor del patrimonio $ 43.8ó7.ó9 más el valor de

la deuda $ 42.320, de allí que el valor actual de la empresa es de S 86.287,ó9.

Éi
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6..t Pf:RIOD() DE RE('trPER..\('¡O\

El período de recuperación es el número esperado de años que se requieren para

recup€rar Ia inversión original. Segun el Método F'ormal, este se calcula por medio

de la siguiente fórmula.

P¡=¡',¡+iC/F)
PR = 3 + ($3.823,2ólS174.2ó0,34)

PR = 3,02 AÑOS

N: Número de años antes de recuperar la inversión original

C: Costo no recuperado de la inversión en el período N

F: [.a sumatoria de todos los flujos descontando al inversión original

Scgún cl método lbrmal, Ios socios recu¡rrarían su invcrsrón al cabo 1.02 años.

ó.5 I\l)l( U)()Rt..S l. l\ \\( t¡.R()s

Tanlo el Balance General como el Estado de Pérdidas y Ganancias fueron necesarios

para efectuar el cálculo de las razones financieras, entre ellas la razón de liquidez, de

actividad, administración de deuda y de rentabilidad.

ó.5.1 Razón de l.iq uidez

La razón de liquidez mide la solvencia de Ia empresa, es decir la facilidad

con la que paga sus obligaciones.
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Razón ('irculante

Es una medida de liquidez que determina la capacidad de la empresa de

cuhrir sus obligaciones a corto plazo. Para cllo se dividen los activos

circulantes entre los pasivos circulantes. (Ver Anexo 28)

Activo Circulante

Razón Circulant

Pasivo Circulante

6.5.2 R¡zones de l-iquidez Actividad

Mide Ia velr»cidad con la que diversas cuentas se convielen en ventas o

efectivo.

Rotación de Activos 'I'otales

Indica la eficiencia con la que la empresa utiliza sus activos para generar

ventas. Se obtiene dividiendo las ventas ¡nra los activos totales.

Ventas

Rotación de Activos Totales

Activos Totales
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6.5.3 Análisis dc Deuda

CIB'ESPOL

Este indica la cantidad de dinero prestado [xlr otros, que se utiliza para tratar

de obtener utildades.

Razén rle l)euda

Mide la pro¡rcrción de los activos totales financiados por los acreedores de la

empresa. Mientras mis baja sea la razón de endeudamiento, Ios acreedores

tendrán la certeza de que no obtendrán perdidas en caso de quiebra de la

empresa. Esla razón se calcula dividiendo los pasivos totales para los activos

totales.

Pasivos Totales

Razón de Deuda -

Activos Totales

La razón de endeudamiento para el primer afio es de 0.54, esto significa que

los activos del proyecto están financiados con el 54 % de la deuda y tn 46 o/o

con capital social, el grado de apalancamiento va disminuyendo a panir del

año 2009, para luego p€rrnanecer estable en el 7 oÁ ya que aqui los activos

solo cubrirían el pasivo contable
z@x

6 - * -§..r

i B/¡l\w/6.5.{ Razones de Rentabilidad

CIB-DSIIOL
Permite evaluar las utilidades de la empresa con un determinado nivel de

ventas, de activos o con la inversión.
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Margen de [itilidad Ncta

Calcula el Fx,rcentáje de cada dólar de ventas que queda después de deducir

todos los costos y gastos, incluyendo los intereses e impuestos. Este se lo

obtiene dividiendo la utilidad neta despues de impuestos frara las ventas

tJtilidad Neta después de lmpuestos

Margen de tltilidad Neta -
Vcntas

Rendimiento sobre los activos
CIB,ESPOL

Determina la eficacia para ohtener utilidades con sus activos dis¡nnibles.

Este ratio se obtiene dividiendo la utilidad neta después de impuestos para

los activos totales.

ljtilidad Neta después de Impuestos

Rendimiento sobre los Activos -
Activos Totales

CIB,ESPOL

ra\/r" * XA
lL ,'ñt .l l !

\<i?-y
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('uadro # 6.J Razones F inancieras

2005 200, 2008 2009 2010 20t1 N1? 2013

R TbS 0€ LtCdJtOEZ

5 
'5

5RAZOI! CrRCr,'t¡Nf E 5 r6 9EO 11 ?5

RAzO¡ES O€ ACfIMOAD
Rofrclo oE rcn\¡o§
rof rÉ§ 1.26 I t9 124 121 1.26 115 r,c6 090 r t5

RAZOI{ DE ENOEUOA IE¡.TO

R^ZOi¡ O€ DEUOA

RA2ofiES O€ RE¡fAS¡!¡oAO

UARGEN O( U¡IIDAO NEfA

.!é_ 0¡a 0 3Él 0 30 I

i

020 OG o@ 004 0,07 007

0.12 004 0,07 c,c€ 009 0.10 o 10 0.1c 0.10 010 0@

MAAG€N O€ UfIIIOAD BAUTA 0,51 0.52 054 0.50 0.50 0.50 0.50 0.50 0.50 050 050
RE¡¡DIUIENTO SOERE LOS

0.2r Q 16 0,15 0.18 4.22 0.24 0.26 0.31 o.§ 0.39 025

Elaborado por Ia autora

ó.ó,\\At,ISIS DE SENSIBII,IDAI)

En los sutrcapítulos anteriores se analizó la rentabilidad del proyeclo ante uno de

tantos escenarios futuros Fnsibles. Frente a la necesidad de tener mayor información

para validar el proyecto se realizará un análisis de sensibilidad, el mismo que tiene

como objetivo moslrar el grado de variabilidad que puede exhibir o resistir, la

proyección del flujo de caja. A continuación se realizarán análisis de sensibilidad

unidrmensionales, el que ¡rermite determinar hasta cuanto ¡ndrá modificarse el valor

de una variable estimada en el flujo inicial para que el proyecto siga siendo atractivo

para los inversionistas.

Para revisar la vanabilidad del flu1o de efectivo de una marroquineria, se variarán

los precios de venta, el costo del cuero, v el nivel de producción. Si la tasa inlerna

de retomo se modifica en un porcentaje no sigrificativo, entonces el proyecto no es

sensible ante estas modificaciones, ¡xrr el contrario si la tasa tiene una alta

fluctuación se dirá que el proyecto es sensible ante este incremento o disminución en

la variable.

9,¿5 3.93 I
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(luadro # 6..1 Variaciones en el Precio de Venta

PRECIO DE VENfA

Variación 15,0% 10% 5% tr/6 -5% .10%

TlRF

VANF (mil€s $)

84,9%

$ 121.302

66 85% 50,52% 36,13% 23nfr 10,5%

$95.4S,38 $ 69.679 $ 43 868 § 18 056 -§8 119

Elaborado por la autora

(Jráfico # 6.1 Sensibilidad d€ la TIRF por Variación en el precio dc Vente

SE}\EIELIMD tE LA TASA INTERI.¡A (E REf Ofi'S FÍ\IAISIERA

+

-¿f_:

+PFÉGO

E Liñea¡
(ffiEOO)

PORCE¡¡TAJE O€ CAMEIO EN LA VAFüABLE

Elaborado por la autora.

Gráfico # 6.2 Sensibilidad del VAN por Veriación en el precio de Vente

SENSIBIUDAD DEL VALOR ACfUAL HETO FINANCIERO

+PRECIO

(PRECTO)

PORCENTAJE DE CAMBIO EN LA VAR¡ÁBLE

I

6

Elaborado por la autora

I
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_---------------
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(luedro # 6.5 Variaciones en el (losto del pie cuadrado de cuero

COSTO DEL PIE CUADRAOO DE CUERO

Varieón 300/b 200k 10,0% 5% 0% -5,0%

T Rt 17.46% 23 58% nn% 32,89",{ 36,1% 39,47%

VANF (miles §) $ 6.122,25 $ 18 778,94 $ 31 323,32 § 37.595,51 $43.868 $ 50.139,88

Grálico # 6.3 Sensibilídad de la TIRF- por Variación en el costo del cuero

SE'ISIBLIOAO E LA TASA INTERM E REIORiIO HI'IAT€IERA

+@STO
DE-
o.-ERO

É. - 
Lin€al
(m§To
DE-
o-ERO)

Lrneal

350a

Elaborado [xrr Ia autora

Crálico # 6.4 Sensibilidad del VAN por Variacién en el costo del cuero

SENSIEllLIDAD DE. VALOR ACTUAL NETO FINANCIERO

- 1 OD/6 -5oh 0% 5% I 0% 1 5% ?!o6 25% 30%

POfiCB.¡TAJE fE CA BO BI¡ LA VAEASLE

i
!

o
F
l:

t-

al

+co§TOEEL
ofFo

t

B ESPOL

(cosTo E_
-r,ofRo)

§ 0.00
,10% eA 1trA 2úk 3oo/r,

PORCEI{TA'E DE CAMEO E,{ LA VA¡{AELE

404A

= -125708x + 43875

Elaborado por la autora

I

r- y = {,6268x + 0,3615 l

l- +e,ooc§-i
- . .161¡* l
_,n¡n*_l

s 60.000,00

§ 40 000.00 -.;íii
/..
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('uadro # 6.6 Varieciones en el nivel de ventas

NIVEL DE VENTAS (UNIDADES)

Vadac¡on -15% ,10% -5% 0% 5% 10%

TiRF 13,34% ñ,u% 28,3% 36,1% 44,15% 53 47%

VANF (mries $) $-2 3S,71 s 13.159,12 $ 28 510 63 $43.868 $ 59 152 47 $ 74 491 15

(iráfico # 6.5 Sensibilidad de la I'lRl- por Variación cn el nivel de ventas

SENSIB]LIDAD OE LA ÍASA INfERNA OE REfORNO FINANCIERA

É
tr

l7ú @.co

OE
VENTAS

(NMEL
DE
VENfAS

+NMEL
DE
VENTAS

9

a

PORCENTAJE DE CAfi4BIO EN LA VARIABLE

Elaborado por la autora

Gráfico # 6.6 Sensibilidad del VAlti por Variación en el nivel dc ventas

SENSIAIUDAD DEL VALOR ACÍUAL NEIO FINANCIERO

=

+aáalo@@

Lineal
(NfVEL
OE
VENTAS)

1- y=1,596x+0,3075

Elaborado por la autora

PORCENTAJE OE CAT4BIO EN LA VARIqBLE
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--
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( uadro # 6.7 Rcsumen del análisis tlc sensihilidad.

Elaborado ¡xrr la autora.

('u¡dro # 6.7 Sensibilidad de la'fase Interná de Retorno

SENS¡AILIDAD DE LA TASA INTERNA DE RETORNO FINANCIERA

LL
É.
tr

+PRECIO

.+.COSTO
DEL
CUERO

--NIVEL DE
VENTAS

1,,
IL

CIB ESPOL
20,0% -10,0% 0,0./" 10,0% 20,ek 30,0%

PORCENTAJE DE CAMBIO EN LA VARIABLE

10.0%

PRECIO DE VENTA

Vanacón 15 trÁ 1fÁ 5% 0"4 5% 10%

f tRr 84,S8% 66,85% 50 52A 36,13% 23 n% 10,50/6

VANF (miles $) § 121.3m $95.490,38 $ 69.679 s 43 868 $ 18 056 -sB 1 19

COSTO DEL PIE CUADRADo DE CUERO

Vaner]n 30% m% 10,0% 5% 0% -5 0%

TIRF 17 46% 23,58% n.l:9,l, 32,8S/6 36,13% 39,47%

VANF (miles S) i61n,b $ 18.778,94 $ 31.323,32 $ 37.595,5i $43.868 $ 50.139,88

NIVEL DE VENTAS (UNIDADES)

Va¡óión .15% .1C86 -5"h üÁ 10%

53,47dhTIRF 13,34% 20,84% 28,33% 36,13% 44.45%

VANF (miles $) $-2.396,71 s 13. r59,r2 $ 28.540,63 $43 868 $ 59.152,47 $ 74 494,45

=1 596x + 0,3675

= -0,6268x + 0,3615
+

60,00%

= 2,9577x + 0,3797

0.00%

Elaborado ¡xrr la autora

***1--
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6.6.1 Esccnario Optimista (TIR , -I'ñtAR)

Al incrementarse los precios de venta de todos los articulos en un 57o, l0o/o,

l5 0/o, los ingresos y Flor tanto la T[RF tiene un valor de 50.52 %.66.85% y

84.98o/o,lo mismo ocurre si la empresa decidiese disminuir los precios en un

57o, en este caso la TIRF seguiria siendo superior que la TMAR. En los

cuatro ejemplos la TIRF es mayor que la tasa mínima que los inversionistas

es¡nrarían obtener ¡xrr su inversión dada la estructura de capital y deuda de Ia

empresa. Lo mismo se refleja en el VANF, en los cuatro casos éste tiene un

valor ¡nsrtívo.

Al disminuir los costos del pie cuadrado de cuero en un 570, los costos de

producción disminuyen, incremenlando los ingresos y la T[RF, incluso

cuando ef costo por pie cuadrado aumentase en un 57o, l0o/o,20o/o y 30 %, el

inverstonista obtendría una rentabilidad superior que Ia TMAR.

Cuando se disminuye el nivel de ventas hasta un 14.24 o/o, el inversionista no

consigue obtener una TIRF inferior a Ia TMAR, consecuentemente el

proyecto sigue generando un VAN ¡nsitivo.

6.ó.2 Escenario Pesimist¡ (TIRF ( TIIAR)

Si se disminuye el precio de venta en un 8.5 % la TIRF es menor que la

TMAR, en el cuadro # ó.7 vemos que Io mismo ocurre al disminuir su valor

al t0 %.

Cuando se disminuye el precio de vent¿ en un fnrcentaje mavor al 34.8 o/o

del precio onginal, la TIRF es menor que la'[MAR del inversronista v ¡xrr

lo tanto el VAN del proyecto es menor a cero.
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AI disminuir el nivel de ventas proyectado en un ¡nrcentaje mayor al 14.24

7o, la tasa de retomo del proyecto es inferior a la que inversionista desearía

obtener ¡xrr ella.

6.ó,-l (lonclusión

De acuerdo con los escenarios mostrados en el análisis de sensihilidad, el

proyecto es menos sensible cuando se modrñca el costo del pie cuadrado del

cuero. Sin embargo se aprecia que una ¡requeña variación en el precio de

venta modifica más que pro¡nrcionalmente a la tasa intema de retorno prr lo

tanto el proyecto sensible ante cambios en esta variable, lo mismo ocurre con

el nivel de ventas, ya que una variación en un frcrcentaje mayor al 14.24 %

haría que el proyecto no sea rentable. A continuación se

proyecto es tan sensible al nivel de producción.

6.7 PTI\'I'O DT] EQTIILIBRIO

rno\t rata ¡xrrt¡uc cl

El punto de equilibrio es el mecanismo de control que señala a que volumen de

ventas, Ios ingresos cuhren exactamente los gastos. Cualquier nivel infenor el

proyecto obtendria perdidas económicas y a un nivel su¡rerior del volumen de ventas

el proyecto generaría utilidad.

EI punto de equilibrio señala el nivel de intensidad en las operaciones de la unidad

de producción, en el que no se registran perdidas ni ganancias.

';4;i\
i .ItsYt\
i.wi",\\dz

C¡I]-ESPOL
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(iráfico # 6.8 Punto de Equilibrio

PUNTO DE EQUILIBRIO
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Elaborado por la autora

Como se aprecia en el Anexo 45, la empresa debe tener un nivel de ventas en el

primer año de 8.098 pies cuadrados de cuero, al igual que en tercer año debe vender

8. 144 pies cuadrados de cuero, mientras que para los años 2, 3 y 4 debe vender como

minimo 7.908 p2, 8. 144 p2 y 7.969 p2; finalmente la empresa logra estabilizar los

flujos de ingtesos y gastos en los cuatro últimos años siendo necesano vender al

menos 7.477 p2 de cuero, con ello estarian cubiertos tanto los gastos financieros

como los oFrerativos.

.@;,>* -.:'.'-

\§dz
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El análisis del proyecto de desanollo de una manoquinería para la firma lle

Miranda, permite establecer las siguientes conclusiones.

l.- El desanollo de técnicas de curtición llevados a cabo en el País, permiten

obtener en un cuero resistente al rasgado, con calidad térmica y ecológico;

por ello el desanollo de alianzas estratégicas entre tilaperos, peleteros,

curtidores y manoquineros es fundamental para aprovechar un recurso que

hasta hace unos pocos años era considerado un desecho y a través de las

economías de escala poder ofrecer los articulos terminados a un precio

mucho más competitivo.

2.- En el segmento de precios altos la capacidad de generar moda, es la

principal herramienta que permite mantener y aumentar la posición de una

empresa marroquinera en el mercado.

3.- Basiindose en la investigación de mercado, exrsten muy pocos lugares

donde se puedan adquirir articulos elaborados con cuero de pescado o de

tilapia, por lo que la empresa tiene muy poca competencia actualmente.

4.- La conciencia ecológica y lo sensible que es el mercado ante Ias

tendencias de la moda, hacen que estos productos sean atractivos para los



guayaquileños; esp€cialmcnte rnra el gfupo dc personas que trencn un gasto

:upcrior a S 150 al año, debido a la rnayor dernauda quc óste segmento tiene

por articulos de cueros exóticr¡s.

5.- Desde el punto dc vrsta financicro el proyecto es viable, pues st ul.riuvu

u¡a 'fasa lntema de Retorno de S 3ó. li 9ó con un Valor Actual Neto del

patnmonlo de $ .1i.867,69, por lo que el valor de la empresa es de $

86.287,69. En cuanto al analisrs de sensibilidad, vemos quc la emprusa us

menos sensiblc a los cambios en el costo del p2 de cuero, lo que no ocunu

con las variaciones en el precio dc venta y nivcl de producción.

ó.- Existe una oportunidad real de utilizar el cuero dc tilapia no sólo con

fines económicos, sino también ecológrcos y sociales, por lo que la empresa

apuesta en el rápido crecimrento y desarrollo de esta nueva actividad

productiva.

7.- El apoyo del gobierno y sus distinlos entes, l)enniurá cn el corto plazo

,Jcsarrollar los seciores involucrados cn Ia uadena de valor del cuert-¡ de la

tilapra, generando nuevas fuentes de trabajo c ingrcsos adicionales por la

venta de Ia rnateria prima y sus productos terminados, sólo así, el Ecuador

formará parte de esta revolución nrundial por los productos ecológicos a

precios competitivos.

C1B ESPOL
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ANEXO I

PROCT,SO PARA (]TIR'I'IR LAS PIEI,ES DE PES(]ADO

ExIR..\( ('t()N \ ( o\sER\'.{( l(i\ D}. LA Pl}.L:

A. Métodos de extracción y limpieza de la piel

B. Metodos de conservación (salado, refiigeración)

A. EXTR{CCIÓN: Para lograr una buena conservación de las pieles es

necesario que estas se contaminen el mínimo posible durante el fileteado y su

posterior transpofe a la sección de conservación.

Para ello se recomienda que al sacar la piel del animal se recoja directamente en

recipientes limpios y adecuados para que no se ensucien con los reslos de carne

producida por el fileteado, que en mayor o menor cantidad pueden encontrarse en el

suelo.

DESCARNADO: Este proceso es muy impolante ya que de esto depende una

buena conservación. Una vez efectuado la recolección de las pieles estas pasa a la

sección de conservación. Ahi se exlienden sobre una mesa limpia con el lado came

hacia arriba para efectuar un descamado total y un pequeño recortado. Consiste en

quitar en lo posible toda la came de la piel con un cuchillo bien afilado y teniendo el

cuidado de no hacer agujeros, ya que esto Ie haría perder su valor comercial, en esta

operación deberá eliminarse de la piel todas aquellas partes que no sirvan para la

obtención de cuero, tales como colas, partes de espinas, ya que estos restos Flor su

propia naluraleza y grosor son diflciles de secar adecuadamente o que la sal de

conservación llegue a penetrar y que perjudica la conservación.

B. CONSERVACIÓN U¿ ¡,n PIEL: La piel en estado natural, por su propia

naturaleza y debido a la conlaminación micro bacteriana producida por los gérmenes

.-ini. -

..' * ).i'.

\. , ,!--Yt J:\w/
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del ambiente, los insectos y los residuos que existen en la piel (came y sangre), sulie

una degradación o putrefacción.

r tPos r)E ( ()\st.R\',\( l()\:
a. Por salmuera. Consisle en sumergir las pieles en un baño de agua saturada

con sal y mantenerlas ahi hasta su uso posterior

b. Por salado seco. Después del ñleleado y descamado total se lavan las pieles

con agua, luego se escurren por un tiempo de l0 minutos, luego del escunido se

colocan las pieles con la carne hacia arriba y se procede a F)ner la sal es

recomendado aplicar un 40% de sal sobre del ¡xso de la piel. Luego se dejan escunir

en una mesa inclinada, durante 2 horas. Posteriormente se aplica mas sal y se estiban

las pieles de lorma Iado-came-flor.

c. Por conselación: Las pieles lavadas se acomodan came con carne y se

procede a mantenerlas bajo 0'C .

d. Almacenamiento Es ncccsario controlar cl almacenamiento de las pieles

seco ya que un calentamiento excesivo produceconservadas, por salado en

descomposición de la piel. i,i * ii

e. Delectos de Ia piel

I. Por mal descarnado. agujeros (perdida total de la piel). crlr ESPoL

2. Por mala consewación: manchas de putrefacción, agujeros a través de la piel

por las larvas de las moscas, manchas de sal.

( ()\( l.t st()\ us:

I. Pieles mal conservadas dan paso a un desarrollo bactenano



2. Pieles con un mal descamado producen en las etapas posteriores una mala

penetración de los productos químicos.

RIvLRA:

Remojo

b. Apelambrado

c [)esencalado y rendido

a. Remojo: Consiste en un lavado el cual tiene por objeto, limpiar las preles,

eliminar parte de la sal y las impurezas presentes. Lo que ocurre corresponde al

proceso de remojo propiamente tal. [,a abundante agua coopera con una mejor

humeclación de la piel. El tensoactivo el cual es un producto auxiliar para el remojo,

acelera el proceso y elimina parcialmente las gfasas naturales que en conjunto con

bactencidas dejan las pieles en tripa limpias de suciedad.

En resumen el proceso de remojo tiene como objeto que las pieles saladas adquieran

una flexibrlidad similar a la que tenia cuando se separo del animal.

b. Apelambrado: Ll pelambre tiene como objeto retirar la capa pigmentada

gelatinosa y la totalidad de las escamas. Las sales alcalinas como el sulfuro de sodio

y la cal producen un hinchamiento alcalino debido al pll, en cuyo valor de los

grupos acídicos del colágeno se encuentran ionizados negativamente y ocurre una

repulsión de cargas entre las moleculas de la proteína.

c. Desencalado y Rendido: El objeto del desencalado es eliminar la cal

absorbidas por la piel y disminuir el pfl a un nivel tal que el rendtdo sea posible.



Esta disminución del pH debe ser tanto en el baño como en la superlicie e intenof

del cuero consiguiéndose con ello que el electo alcalino que produce el

hinchamiento se anule.

La fenolllaleina es un indicador de pH, el cual adquiere una coloración roja cuando

el ptl es mayor que 8.5 e incoloro cuando el pH es infirior a este.

El rendido ocurre mediante la acción de enzimas, las cuales pueden ser de ongen

bacteriano o pancreático y que aflojan las fibras de Ia piel, obteniéndose ello un

cuero caído y suelto.

(rRrr(rÓ\ -,-:í¿-\
1."1-;t\,:,#)rl
\-M.,/
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a. Pit¡uclado

b. Curtición

a. Piquelado: Tiene como objetivo otorgar a la piel un pH bastante ácido de tal

forma que alcance un rango entre 2.4 y 2.8 permitiendo asi que la curtición al cromo

ocura, ya que la disolución del oxido de cromo y la penetración del cromo en el

interior de la piel ocurre en este rango de pll. Para llegar a estos niveles de pH se

debe tener en cuenta que las pieles son muy sensibles a los ácidos fuefes ya que

cstos tienen a obstruir y quemar las pieles, por ello es necesario trabajar solo con

ácidos débiles y solo en forma diluida por lo menos l0 veces.

La adición debe realizarse con el bombo en marcha. Este proceso debe ocurrir en

bombo de marcha lenta l0 r.p.m, para que las pieles tengan un luerte golpeteo y así

conseguir que el interior del cuero logre alcanzar estos valores de pH, de lo contrario

ocurre lo que se llama curtición muerta, donde el solo queda en la superficie de la

piel.

El verde de Bromocresol es un indicador de pH el cual toma coloración amarilla a

un pH inferior de 3.5, verde entre 3.5 y 4.5 y azul sobre este pH.



b. Curtición: La curtición de las pieles tienen como objeto detener o evitar el

proceso de putrefacción de estas. t.a curtición trene lugar a través de taninos

vegetales, sales minerales tales como cromo, aluminio, etc. y de curtientes sintétlcos

como por ejemplo los derivados fenólicos. Estos reactivos curlientes tienen su

acción ya sea como relleno de la estructura fibrilar de la piel o directamente sobre el

colágeno.

Dependiendo del tipo de curtición que se realice se obtendrá un tipo de cuero con

características determinadas. Por ejemplo, una curtición al cromo dará un cuero

resistente, en cambio una curtición vegetal dará un cuero con una resistencia al

desgarro muy bajo y en el caso de los cufientes sintéticos dependerá de Ia

naturaleza de este.

Rll('t RI'l('l()r"

a. Rcbajado

b. Neutralizado

c. Recurtido

d. Teñido

['. ngrase

a. Rebajado: El objetrvo de esta operación es darle al cuero el espesor

requerido para su artículo final, se rebaja en una maquina de rebajar de un ancho de

50 cenlimetros.

b. Neutralizado: El objetivo es neutralizar el cuero desde su interior hasta la

superficie dependiendo del tipo de cuero a hacer, también es importante controlar el

c



pH del baño así como el del cuero ya que una sobre neutralización daria una flor

suelta, una precipitación del recurtiente, una mala penetración del recurtiente'

anilinas y engmse, dando pieles manchadas, duras y tambien da problemas para su

secado y acabado final.

c. Recurtido: Es el proceso en el cual se le da una determinada CALIDAD AL

CUERO. Por ejemplo: cueros blandos o duros, eláslicos o rigidos, suaves o ásperos,

etc. Eslo se logra mediante la adición de reactivos precisos y especilicos los cuales

se encuentran en cl mercado de la industria química bajo distintas denominaciones

de fantasia, también se pueden utilizar curtientes vcgetales, minerales o sintéticos.

los cuales no cambiaran en lo absoluto que el cuero presente una curtición al cromo.

La diferencia esta en las cualidades que aquellos reactivos otorgaran al producto

tjnal, en todo caso, cualquiera que sea el producto agregado el objetivo es rellenar el

cuero y darle una determinada cual¡dad flnal.

Existe en el mercado una gran diversificación de productos que sirven como

recurtientes los cuales en su mayoría son de origen sintetico.

d. Teñido. El objetivo del teñido es darle color depcndiendo del tono requerido

al cuero, los colorantes aniónicos son bastantes adecuados para el teñtdo.

e. Engrase: Ils darle la suavidad requerida al cuero dependiendo de su

utilización ñnal, con el objeto de lograr un buen engrase adecuado es necesario

utilizar diferentes tipos de engrasantes para consegurr un cquilihrio y uniformidad en

lo respecta a penetración interna y superficial, otorgando un tacto suave y delicado,

con un aspecto natural del cuero. Estos engrasantes son anión-activos, adecuados

para la fabricación de emulsiones, aceites en agua, pcro no agua en aceite. Para

preparar de Ia lorma más correcta las emulsiones, el aceite debe ser añadido en por

lo menos 5 veces su peso en agua, a una temp€ratum de ó0-70 'C. Si se prepara la

emulsión en lorma agua en aceite, durante la dilución que va a seguir en el bombo



hará que [a emulsión se rompa lo que dará lugar a que el engrase se deposite

superficialmente y de lugar a un cucro grasiento.

ACABADO

a. Secado

b. Ablandado

c. Acabado en seco

a. Secado: El secado depende del medio usado y la forma de conducir esta

aparente y simple operación fisica, se producen modificaciones importantes en las

caracteristicas del cuero terminado. Reducción de la humedad y concentración de Ia

superficie, al secar al aire colgados Iibremente el cuero se encoge, se dobla, endúrese

y se pronuncia el poro.

Para obtener caracteristicas buenas y contrarias se debe secar pegando a una placa

plana. Las menos evidentes son: variación del punto isoeléctnco, formación de

diversos enlaces en las fibras, productos y migraciones de sustancias solubles a la

superficie.

El secado rápido origina un cuero de mala calidad, mientras que un secado lento y

controlado produce todo lo contrario.

b. Ablandado: Una vez secado el cuero se produce a efectuar el ablandado

deseado de acuerdo a [a aplicación final del artículo.

c. Acabado en Seco, Una vez el cuero ablandado las tibras esta en su punto de

absorción dc ias rcsinas, que se aplican con una brocha de la manera siguiente, de la

cola hacia la cabeza, esto para que haya una mayor absorción unifbrmc cn cl

vucrv,lu€go se prensa en la prensa de acabado, una vez prensado se les aplica un

spray de iaca tle nrtrocelulosa dilurda l'i con thinncr,r

' cueronet com
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FUENTE ENIGHU, 2OO3
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ANEXO 3

ENCUESTA PARA DETERMINAN EL GRADO DE ACEPTAC¡ÓN Df, ARTICULO§ DE MARROQUINER¡A

EO^D rtñ

OCUPAqOI A¡.¡A OE üS¡

¡cfull rlr&tlm

¡ ¿Cl,¡L Es €l ¡ rÉñtAt QOE usrEo COtpñ¡ E¡ ESIC6 AFIhltG?NOtqrE E¡ OÁO€l{ O€ Pircq{)^o, tG 
^fRE 

rG

ot E t§Tm co§(EF A¡. corri¡F aa¡cur.6

o-rÉ¡o DÉ v c¡

9úEn@

.I.EFO OE lqJAM

ql€no 0€ c&@Pto

o,Eno 0€ 
^v€sIRU¿

q.EFO DE S€RFEI{rE

cu€Ro 0E clrÁ,1cllo Y

rElr06
SU€U\ FLAII@ Y FIEFA

004

¿axrAL 0€ 16 96{,.E¡r€6 ¡OOEIG

rjsrEDco¡r( cn crnrln¡g o¡luÁciac§

a ¿CUAL ES g, ¡^nC¡ fA\OPJr^?

5 . ¿CUAÍaT^S UTaOAOES  t ¡fO U§rto E¡ aO6 §6U|EXICS 
^Rnqtro§,)

BNLEIEFAS?

E.ÉCl,r&O

q¡9@

ECLECI'CO

oEPtro€

eEss

i(E]IN€TII COLE

B@IS ¡ EA6S

uEslax

vff{Y Icr€R sE

5119 11,.ALLEfEF¡S

l



ANEXO 4

NIVEL DE CASTO ANUAL MENOR A SISO EN ARTICULG§ DE MARROQUINERiA,

sÉro

\21

o¿uPAOOai ¡r,o ü Crs¡

2 ¿CUAL ES EL I IEtu¡L aU€ UsiEo COfñ¡ ti ESIC6 AFTICULC§?! . nm,,E E¡ oRoÉti oE tRrfifuq l-6 aTRBrTG

qrE lÁtto cois€ñ¡ aL cosR Á aRtxlJtc6

IX IIRF(EiJI.ERI¡

ACTUAL JUALADO

3

c1f,Fo DE C}A,OO

IE-ID6

sl.ELA

Fr¡Sfr@

037

IIPC€RO

ol€Ro 0€ |GI N^

ctERo 0t
cocof¡ro
OJERO OI

AVTSTRU¿

olEFo 0€

SEFffT¡lIF

¿oJAr IE tC6 gGUtErrES IOOEL06

I§TEO ffi^EX C¡FTCF¡§ OTTURO¡€§

,l ¿qAL ES §J ¡ RC.r F^\¡§RIIA?

¡.I.EIEñAI?

E.EOJTIVO

qrs¡q)

*

CIA 
''SPOL

q.Es§

IE¡¡€fH @tE

mrs ¡ 8^Gs

SUESTAN

t€Rc IFTES NTt

5 ¿crlJliTAS Ui{OÁOE§ AL 
^lO 

USIEo Er{ LOS 9qrEXÍ6 AFfICULO§?



NIVEL DE GASTO ANI.]AI, DfSDf S I$ IIASTA § {tr EN AR'TICULO§ DE MARROQUINERIA.

5r-

EDAD

@uP crüa Á¡¡¡ 0F c s

ACTUAL .]UBLA¡)

3.

2r l1

2 ¿CUAL €S Et I ERIr{ aOE U3IEO Cffn¡ Ex Éslc§ ARÍICULC'§?1. l|.oQrr€ E¡ OROE¡ OE tRrOa¡O 0. L(6ArRAI[6

o(rÉ úsrED colsrti¡ AL cotFR ¡ 
^ñfbr,tG

E ¡ARi&I'GñA

grilEfr@
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¿cuaL oE Lo6 §qJE alÉs loo€r6

IA'ED coIPR  EI C¡RIEE¡S qflfUIIO"E§

¡ ¿CUIL ES§l tlñC r^!§ñltÁ?

xÉ¡TtEfH
cot€

r . ¿cuAiTAs rraoÁEs ar aÉo rJsTEo Elt tcÉ §cl¡E¡{TEs ARflcuto§?

E.I.EÍBAJ?

Efqnlvo

cr^g@

€c{EcTr@

GISS

BOTTS t

D€ Pfl^fTr

Its

BOGEE

BJ€§TAI¡

062BrLElÉq¡5

2€ü

I



NIVEL Df CASTO ANUAL DESDE S ¡flI 1IASTA S 650 fN ARTICULO5 DE MARROQU¡NERIA.

h

EOAO

ocuP^croi¡ 
^r¡^ 

0a c s¡

ACIUAI JÜB¡LAOO

?1¡ lr ¡0

clf,Ro 0€ v^c¡

s¡Mrm@

C(_EFO 0€ C@mRtO

CúRO DE SERPIE'.¡ÍE
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qi€ IBiED co§oER^ aL ffR^a 
^aru,t6

0€ ¡añnoQ{Ja€RlA

IERCERO

]9139a clB ESPOL

1 ¿qJAL DE LG STGUTEX!€S ¡OGr-06

uslm cosiÁ oi c¡RTE*^s crituaoiEs

{ ¿crJAL ES 9.1r RC FAVOñIrA?
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^RIlClrLC§?
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N¡VEL Df, CASTO ANUAL DESDE §6$ HASTA 59(x) ¡:N ARTI('LLOS Df MARROQUINIRIA.

E¡CUEST^0C6

ÉoD 'tñ

@uP^cÉr 
^,¡ta 

Dt ri Sr

ACTIüL JUAILAOO

3.

2r]l

2 ¿C1JAL E§ Er I TERI¡L QiJE USTEo CO¡PF¡ tN ESTC6 AFTICIILG?| . fiüqJE E¡{ OñXt OE Pi¡ORO q LO§ Atn AJfCÉ

orrE usrEo c{aaso€a Al @m¡¡ A8rhit6

0E r ¡f,oai,tÉnl^

CL€RO O€ TVE§'IRU¿

¿qJAL OE r.6 §ClrExrt§ r@e-G
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'I].€TEñA§'
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NMLDf CASTOANUAL DISDI S 9{X} HASTA Sll5{l EN ARTiCULO§ D¡: MAnnOQUtNfRlA.

Eri cllEsrA00s

SE¡O

E0A0

ocut^c¡ür ar¡a 0E ar s

 C,U L JUB¡L^TI,)
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cr,ERo 0E v^c¡
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¡{¡VEL DE CASTO ANUAL MAYOR DT 5 I I5O EN ARTICULOS DE MARNOQUINDRIA.
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ANEXO 5

NIVEL DE CASTO ANUAL MAYOR A SI$ EN ARTICULOS Df MARR@UTNf,RIA.

s¿x0

EOAD
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ACfUAt JU8¡t CO

2t y) 1! 5¿
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ANEXO 6

DETERMINA(]IÓN DEL lt'IVEL DE VENTAS POR ARTÍ(]IILO

FOBLACTÓN OE|ETTVO = 48e. t32.OO habitantes

MERCADO META = POBT-ACIÓN'O/O ENCUESTADOS CON NIVEL DE GASTO ANUAT-

MAYOR A $l50 = ?4ó 474 personas

IODELO OE FOURT Y IYOODLOCK

PEBIOOO

trTE Ct)fl
DE

CflPRA
0q

l{fYEL CO.lSTt {rE O€
PCl,lcTR Clofl El¡ E

¡Enc m
fR)

PARnüP CtÓfl O€L
tERC¡.DO

lar )

1 0.?5 0.03 0 75f

2 0?5 0ú3 0.73*

l 025 0.03 0.71f

0.25 0.03 0 68Á

5 025 0.03 0.6§¡a

6 025 0.03

I 025 0.03 0.62*

I 025 0.03 0.61óÁ

! 025 0.03 0.511%

i0 025 0.03 0.5n6

CA,RTERAS

AIO

!

IERC¡OO
TOfAI

2{6 a74

cotislJro
ESP€RADo

61618

63 09¡

PlnnoPAcloll 0É

IERCI¡O
OEI TD  OET

PEROoo

{6214

T S¡ OE

RECOIPRA

0E¡rrlo
TOTAL

92,10 75% ?m

2 25? 389 0 ¡3* 459.03 202 9?¡

3 258116 646r2 0.71% ,155.95 ?0¡ !30

4 264 64I¡ 66 16? 068 ¡t52.6E 206 933

5 271ml 67 750 0.06.x ,{.19 8,{ 208 936

6 27t fi5 ó9 376 0 6¡t 4.{6 82 210 939

284165 ¡r 041 0.62.Á {43.81 912

E 290 9E5 l7t1.6 0.61:É 1¡0 83 214 s15

! a7 966 11192 0 5rú 437.8¡ 2lf s18

t0 305120 /6 280 0.574 1l¡ 93 219 951

I



--..-,.*...'*i
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¡rr.-¡¡¡riltllErER¡s 7¿"-1

axo
TERCADo

TOTAI.

c0+tsuro
ESPERADO

P^FflCrpAClON O€

IERCÁDO

t) TAflOA D€L

PEniooo

TASA D€

RECOIPRA

0€rlx0A
for^l

216111 61ó18 0 75* 162 14 050 231

1 252 380 ffm/ 0.734 ¡59 03 0 5r

3 2581¡6 üt6r2 0 71!Ú ¡!55 S5 051 233

2616{9 6¡ 162 0 6¡ÉT 452.88 052 231

5 271001 67 750 0 66!t ¡,49 64 052 2v

6 2/7 505 69 376 0 6!¡a ¡t16 82 051 235

I 2¡.1165 71 0.{ I 0 62.Á 143 8r 053 236

8 ?90 9A5 121§ 0 61.4 140 83 0 5.1

I ?97 968 ¡^ae¿ c 5fó €7 E7 0 5.{ 237

t0 305120 f6 z§ 0 5716 434 93

CIIÍTLRON€S

AÑo

IERCA.ro
TOIAt-

collsuto
ESPÉRADO

PARfTC¡PACTON O€

IERCADO

o€¡Axo^ 0€L
PfRlooo

TASA OE

RECOTPRA

OEIANOA
TOfAI-

1 216 ¡74 6161E 0 75.Á 462 14 091 1?5

2 252 389 6103¡ 0 ¡3i ¡§9 03 093

rl 258 4,(6 64 612 0.71% 455 95 0 94 128

26,1649 66 162 0.6{'Á 452 88 095 1?9

5 271mr 67 750 0 6696 lrtg E { 096 §1

6 277 $5 69 376 0 6,4.Á 1.16 82 0s/ ¡13?

1 284 r65 /10¡ll 0 62:{ 4.{] 8l 094 4]3

8 290 985 72ttá 061L 1¡0 83 0q9 435

I n7 968 t1192 lB7 87 lm 436

1¡ 305 r20 76 280 0 57% 101 416

rrc.¡f D€Ros

ANO

IERC¡DO
IOIA!

cor{sJto
ESP€RAOO

PARnC|PAC|Oi¡ 0€
¡ERCADO

o€I^r¡o fxL
PERIOOO

TASA D€

RECOtPn^
o€r^¡¡o

lorar-

I 216 4/4 61618 0 /5% 16711 0.25 |6

7 252 3ES 63 09r 0 /3% 459 03 025 116

3 258 4¡6 6.4 6r2 0 7r* 155 95 0?6 116

2§¡ 649 66 162 0 68!a 452 88 0.26 111

5 271 m1 67 750 449 84 0.26 117

6 277 505 69 376 0 6¡.1 1.16 8? 0.m 1r¿

1 28¡ 165 I1041 0 6¡6 1./r3 81 0.21

I 290 985 12t15 0 61% 4¡¡ a3 0.?7 11E

I zsi 968 14492 0 5vÉ 437 87 0.27 119

t0 305120 76 280 0 57!a {]493 0.2t 119

*

CII] ESPOL

I

| 0,56 | 238 I

lJ

'|

Ii
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í4E;



( APA( tDAD I\S.[AL.,\D.{ D}. LÁ ñr,\RROQtIIl\1.1RiA
CAPAC]DAD ]NSTALADA = IJNII)AI)l.]S VI|NI)II)AS AI, AÑ(YMÁXIMo I)¡J IINII)A])IiS QI'Ii S¡.: VIiNI)IiRAN I,:N

l.t)s l0 
^Ñ()s

At{0 CAPACIDAD

1 970a

2 971o

3 98%

4 981"
98%

6 9y/"
I 99o/o

8 990ó

I 100"/"

10 10P¡i,

-t

CII].ESPOI,

POLIICA OE LA E PRESA

cRECt tEtlro DE PRECTOS Y COSTOS

At{0 2005 ¡)06 ?147 200E 2(x)9 2010 m11 m12 2ú13 ?011

29% 2.9% 2.9"A ?.9% 2.§% 29% ?.9% 2.9% 2.9%

Ccsto Í¡alollalos drr6d6 29% 29% 29% 2.S% 29% 29% 29% 2.9% 29%

C6to msm ds oblE (lPCl 29% 29% 29% 29% 29% 29% 2.9% 29% 2.9%

Otsc rsurnos (lPC) 29% 2.9% 2,9% 2,9% 2,9% 29% 2,9% 2,9.k 29%

IPC ACUMULA0o 2.9% 29% 58% 8,9"Á 12.0% 15.2% 18.5% 219c,6 ,4%

Fl¡nl€ tNEc



.,\\E]lt.O 7

NÓMINA DEL PERSONAL

APOAIE

tN0Mout! NETOA RECIBIR

13

SUELI)o

la

SUEL0o
APORfE

PATRO}IAI

FONOO

OE

RESERVA

VACACIONES rofAt
IENSUAL

¡rú¡ERO 0€

lRAS¡JA.

OORES

fofAt
sal_aRlo

IINIIo LEGAL

SALARIO

XEI,ISUAL EASE

COüPOHEXTES

sAtAnurEs

ALTUERZO

. . b's,351 c.b/12 l'c

CARGO

DEPARIAIAIIO OE PROOUCCIÓfI

',{59
¡6 89 13 44 3S156 l t3 ?s6t55 09 t82 61 l4 80 ¡?0 0! ¡7 73 159 71 ¡6 &9 ¡10 01

IA}.¡O O€ OBRA D]RECTA

IAI{O DE O8F,A IIIOIREC]A

¡2 ¡02lr8 28 ¡177 42 ii6 00 ¡20 00 í6 59 t156 8J t14 /9 f! 86 t2156 f11/9 t7 39 1225 2 r 1

¡.0 00 ¡21.32 1216.5¡ ¡21 67 t1a,a5 i31 60 ,2r 67 110.8.a t3r6.76 400 ¡5 9STOTAL ¡260 06 lm 80

OEPARTAIET{TO O€ VEI¡TAS Y COBRA}€AS

¡20 00 ¡19 98 il8ú 15 ¡17 8t 311 87 t25 97 ¡17 81 f¡ 91 1

'] 
265JC. d€ V.rl!! y Cob.rvÉ f 1¡r? 49 ¡2r 3 /1 f r6 00

t17 E1 111 87 125 97 ¡17 81 ¡8 91 ¡2n 12 1 13 ?65t21311 ¡r6.00 12! 0! ¡r9 96 ¡189 7JtoTAl-

ofP RTArefi o ADl rsf RArrvG

Fl tltctERo

C,nBrn. .d.ñ¡nst_ñYañn.¡oso

i62r 00 l f7 (62¡600 00 t0 00 ¡20 00 ¡56 10 1523 90 t0.00 ¡0 00 t72 90 ¡0 00 325 00

¡21! 56 ¡16 m ¡20 00 ¡19 69 1186 87 ¡17 55 110 16 ¡25 58 t17 55 §17 32ó6 ,18 1 !3 1981110 3/

li2 56 ¡18 A:l i287 §5 I t3 155¡150 66 1225 99 lr6 00 ¡?0 0! 121 r3 ¡20¡ 86 t1883 t27 46 t9 42fofar
¡1 036,55 ll? 00 360 00 196 92 ¡911 63 ¡36 38 ln ll ¡ 1?5 9¡ ¡36 38 ¡a3 19 ¡1 176,?3 300 ¡14115TOfAT NOIINA

NOTAS

Sd'lo mirrlE h0C €6 .l sCío ldókodo s¡ b b, pñ d
§dilo m.nü! !É. . .n .¡ cú. ft lo. gr.nE 6 !ñ ru.ldo .tu qu. 6r¡ lirdo pn 106 Bmjos

Sd¡o drül3url ba. ú d c¡¡o d. kr gurútnc t.l cñoh.6 d 0.ED pt ncñ mdFkdo ptr C ñÚIlfo d. hüE ldüÉh6

S.flo ñrcrr¡r¡i !m. dl C c*o ós¡ rldo ú. ñpL.do¡ corÉds!óo¡ io.. c¡ d tdúo mirñb l.gd rrla un 
'i.rún 

nb dd 50'Á

C«rporErrÉ ¡drid6 .5 !l cqnpoo.íts .r prffi d! u lc.oór dL.¡dó pa. d dlo 200¿

Arftld.ro §. düco¡Eó ! t¡dG los ü*q.do.É 9.. C rrtlco d. c.í'.dor

Apnb lr'ó,rdd. s$Iv#.6 uo I 351 ds¡ údrlo m.n§ld bE o.roontrdo 6 Íp{..d6 ú6&3 d S.C{ro Sooál

Da(¡rto lrcü SuCdo rqúvdút ! ma 12ae prt d.lt Énúrúot| rrC r loa úrple8 fild Sa rrovrrooa iromr¡drlanii

otrrño Cqito S¡rddo 6qt vdüír ! un 12ñ¡a prL óat dadio cutb ¡uddo Lgd aÚldl.o(lo Sa pñrn¡oña macrülhant!
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ANIXO I
DIS'IRIBT]CIÓN DE ACTIVOS POR DL,PAR I'AüI ENTO

IOIAL TA|LER vExras Y coER xz s ADr[{rsTtaoot{

r aclvos FtJos

516 000.00 ¡8 000 00 50r. !4 000.00 25% 14000 m 251¿

¡14 5m m 100L ¡r4 500 m 1ffi

17 250 00 1móÁ $m el l¡ 0a f7 250 m r00,9a

t7 250 0{ 10t96 $m ¡¡ 250 00 r00% f¡m ,.Á

Equipo.
Mqur¡6 d€ co6n . É.r3

¡1 500 m 1004a l1!00.m 1Al/á f¡ 00 t0 00

¡1 200 00 r0(r.Á tt2mm 1afiS t¿ 00 0!( l0 0rl

lr 500 00 100c6 í5¡0m 1N1( t0 00 l0 0!

¡r2mm 100.a !12mm tl)0¡6 ¡0 00 l0 !0

Cu.S r.{is c.ñpb t
f210 0{ 1001( 5210 m 10eÍ ¡0 00 f0m

Qm 0{ 1ma t50.m 259¿ f80 m 40% t70 00 35"Á

¡60 00 f60 00 to0!( $m trÁ $m
S¡¡s

t175 m 1mL ¡75.00 43% i5{ m 2E 5¿:a 150.00 7vÁ

1150 00 l0 00 fl5 m lr5 m 501É

¡m.m r0{.Á l0 00 ¡10 0t f)!a f10 00 50?{

l?5 m l0 00 EA f75 m 100.¿ ¡0 00

$ú ql !00% ¡¡ 0o d$ l€{ 00 r0cr9ú ¡0m 01ú

EqL+G ri. crÍputÉii{
31 500 m ¡0 00 F* 3600 00 $)0 m 60Á

$2 So.m ¡2€ 325 00 t12 2¡.00 tl2 355.0

2 ACTNOS olFERmS

¡2 000 00 100 ofi i66! 00 33% t660 0c 33% ¡680 m

Gd.6 p{+€qs.eonás6 52 m0 00 10{ 00,16 $60 m 33% t660 00 33* ¡¿80 0c

t5 000 m 100 mÁ ¡1 &50 00 33% 31650 00 33"Á ¡1 imm

t9 m0.00 12 970.00 ¡2 970.00 t3 06¡ 00

¡61 900,00 ¡31.295 00 ¡1t 19.00 ¡151r5,00

TOTAL ¡&t 807 92

CIB-ESPOI,

l

l

3 C PíT^l. 0€ r"Aa JO ¡2.997,92



ANEXO 9

RESUMEN DE MATERIAL¿S DfRECTOS FOR UNIDADES Y PRODUCTO

MATERIAI€S A]. lM % DE LA CAPACIDAO INSTAIADA

RESPONSABI.IOAO IIIIIDADFS

CUERO DE

nuPlq

CUERO VACA

O CABRIIO TORRO HERRAJES Y ACCESORIOS

UNIDAD

CIERRES

PIES PIES PIES UNIOAO

PROC{.'CT0

CARfERAS 951.m

238.00

438 00

1 902 00 475 50!la,m
§7,m

2 853,00 6 657 00

SILLETERAS

CINTURONES

ITONEO€ROS

88m 119 m 476 00 238 00

657,m 65/,m 138 00

119 00 47 60 4t 60 119,00 119,m

TOTAL 6 768 3 718 6 824 2 935 833

ANEXO IO

RESUMEN DE MATER¡ALES INDfRICIOS POR UNIDADES Y PRODUCTO

MATERIALES AL IM % OE TA CAPACIOAO INSTA¡.AOA

RESPOTISAEILIOAD UNIOAOES

HILOS PEGATEIIfO AGUJAS IINIES Y BARNICES ETPAQUE

ROrr0 U NIDAO UNIDAO UNIDAD UNIOAD

1S 02 ?31.75951 m 190.20 31 70 951 00

EITTETERAS 238.00 15.87 298 23 80 298 142ñ

CINTUROI]ES 438 00 21,S0 11 52 43 80 876 262 B0

I,.iONEOEROS 119 00 1.76 595 0.99 2975

fOTAL 233 ¿0 lfi 1 386

ANEXO II
RESUMEN DEL COSTO Df MATERIALES DIRECTOS

MATERIA¡,fS AL lOO % OE LA CAPACIOAO INSÍA].ADA

(tuRo
t tI .\Pt.\

Ptt.

CTIERO VA(]A
O (]ABRI'IO IORRt)

HERRA.IES Y
A('(]ESORIOS ( ll.R R t.s

P III P ¡F, UN IT'AD UNIDAI)

6 768 00 3 748,00 6 824,m 2.935.m 833,00

$2.00 s2,00 $0,s0 $2 00 $1,00

$ 1 3 536,00 $7.496. @ $3 41 2.00 $5.870,00 $833.00

iBgu,q0

CARTERAS



ANEXO I2

RESI.]MEN DEL C'OSTO DE MATERIALES INDIRECTOS

ANHXO tl

ASIGNACIÓN DEPARTAMENTAL DE LOS GASTOS DE LA MARROQIIINERi.\

I I,OS Pf CAiIT E NTO A(;T'JAS I I\ I LS \ t],\R\t( t.§ EMPAQUE

ROI,I,O UNIDAD LI\IDAD UNIDAI) t \ tt),\t)

233,00 40.00 311,00 44 QA 1.386,00

$2, s0 $4 00 s0,20 $14,00 $1 .50

$582 50 $160.00 $62.20 $616.00 $2.079,m

TOIAT TALLER
vEt{fAs Y

COERAHZAS
ADI'tINISTRATIVO

/FINAi¡CIERO

IMPORfE IMPORTE IMPORTE IMPORTE

SUMINISTROS

GEi¡ERALES

Enersia eléclnc¿ 100% 3. 300 00 4trb s 120,00 3M $ 90.00 3üÁ s 90,00

Agua potable 1000/6 s/. 240,00 33% $ 79,99 33% $ 79,99 $aa $ 79,S
Teléfono 1000/6 S/. 420,m 2eA $ 81,00 60% $ 252.00 2UA s 84,00

TOfAL STJMI}IISTROS f 960.00 ¡ 284,00 ¡ 422,00 ¡ 254.00

fOTAL 26,5% ¡ 254,00

CIB,ESPOL

l

ii00,m(|¡ e80,00 | 2e,61 i¡ 28¡r,00 L{,q%1¡ 122,00 i



rNU\O l¡
COSTOS DE PROOUCCIÓN

t 77J2 s 7212 s I lr5 ¡ 3¡2r ¡ t53t ! t s t ¡ ¡l!33

¡ ! 261 ¡ lr 2a t 3?m ¡ l¡ ?60 ¡ 3. O5 ¡ 35 a¡l t \t ¡27 I 38 90¡ I .01ú

a 2/@ I ?¡e I I 291 ¡ 3@6 ! l..l s 3 20? s I 6l s i 3 ¡86

t 3as ¡ 35@ I i:r, ¡ 1$¡ ¡ als ! 5 § 5 {!rl 5 ¡ 5 66t

s 9 9

I rLa 5 s ¡ rIo § rro s 9 s ¡ t6¿ ! r 160

¡ ¡0a I s .?l , s t 9 ! I tb s 5?r

s 3, ! 3r s ! 81 s ¡' s 8r s 81 ! 3, s ¿r s

ant s § ! 2i1 s s l'1' ! 23/ t I 291 5

t?w I ? l5¿ t?m I ? lcl ¡ 2 t79 s : ¿:¡ t ? 5:"- ? ¡13 t 2e¡

C..lo loa.r ó. Pro¿6.10. ¡ ¡5 3¡l ¡ 5! a¡¡t ¡ 53 3¡ I 54 809

l^fo I lGi ¡oa I lml el ¡oa l 2or0 I 2oÍI ¡0!2 ¡ ¡or! I 2fia|

lc¡dos¡droosrñac lr 28. l¡ 2s2 l¡ 11 l¡ c l¡ 3!8 l¡ 37 l¡ x"

i! 5ó!! L¡ !l!



IATTENIIIEXTO Y REPARACIOI¡ES SEGUROSOEPRECIACIONES Y AIORTtrACION€S

B B c
v^roR rofa

TOTAT I c C

1 ACTTVOS F|JOS

f16 000 0!

¡14 500 0{ 20 1725 00 l7?5 00 l0 00 !0.00 l0 02 5290 tC l0 00 $m 0 004 f58.00 ¡¡ 00 !¡ 00

¡0 00 !0 00t7 250 00 $62 50 t0 00 l0 00 i362 50 i0 02 ¡0.00 ¡0 00 ¡145 00 0 001 l2t 00

20 t362 50 t0 c0 t362 50 ¡0 00 l¿ 02 ¡0 00 !{5 m 30 00 0 0{¿ t0 00 l29 00 t¡ 00¡7 ?50 00

MsquM d€ coluñ r.cta ¡1 5m 00 10 ¡ 150 00 ti50.00 l¿ 00 ¡o oo l0 02 13!.00 ¡0 c0 $00 0 004 i6 00 t0 0c $m
1! Ir20 00 ¡r20.@ i0 00 ¡0m t0 0? 12,{ C{ t0 00 l¡ 00 0.004 ¡4 80 t0 0¿ lo 0011 200 00

30 00 50m 0 00¡ ¡6 00 l0 00 t0 0010 Ir50 00 1150 m t0 00 !om t0 02 $0.m
t0 02 t24 00 ¡0 00 $m 0 001 s¡ 80 l0 0c i0 00

Cuchao r.qL ccnp& y

121¡ 00 5 t{8 00 ,{8 m 90{ ¡0 00 t¡ 01 ¡? 10 ¡0 00 !0 00 0 00? ¡0 4€ t¡ 00 t0 00

1200 m 5 f4¡ 00 t10 00 t16 00 f 1l m ¡o 01 i0 50 ¡0m ¡0 /0 0 00? ¡010 t0 16 ¡¿ 14

¡0.mIE¿ OO

30 21 l0 0{ t0 005 ¡12 00 !2 00 !0 00 ¡0m l0 02 ¡120 ¡0 00 t¡ 00 0 00rl

1175 00 5 ¡35 0¿ ¡r5 m 310 0{ 0 00¿ l0 3¡ t¡ 00 lc 20

t 150 00 5 i30 00 f¡ 00 ¡r5 00 f r5 ¡10 f¿ 02 ¡0 00 ¡1 50 115¿ 0 00¿ ¡o 00 t{ 30 t0 30

¡?0 00 5 t4m f0m t2 0c 12.00 t0 0? ¡o 00 ¡0 20 t¡ 20 0 00,4 ¡0 c0 t¡ 04 f¿ 0¡

t15 00 t¡l00 $42 t0 0{ t150 l0 00 0 004 lo 00 !0 30 t0 00¡75 00 5 ¡15 m 30 00

¡80 c0 5 ¡r6 m ¡0 00 316 00 ¡0 00 t0 02 ¡0 00 f160 :0 00 0 001 l0 00 t0 32 f¡ 00

EqulFr & @r¡p{nrclón ¡1 5{0 00 5 t3¡¡ 00 t0 00 ¡120 00 tr80 00 t¡ 02 ¡0 00 !12 00 ij8m 0 004 ¡0m f2 ,1¡ i3 60

$ ${.00 1556.50 1583 50 1,103 60 t163 6{ 1166.10 ¡e 72 ¡32.52 133.?8$2m0¡ 12 190 ü0

1 2. ACTTVOS otFmrms
f2 000 00 10 1200 00 ,66 00 16§ 00 168 00

¡m0 00 t6¡ 00 ¡68 00s? 00ü üil 10 t66 C0

i5 0c0 m ¡165 00 t170 m

for¡ld. Adlvo. Dil do. ¡9 000 00 1000 00 t297.00 ¡?97 00 ¡306 00

ANEXO 15
DEPRECIACIONES. AMORTIZACIONES, MANTENIMIENTO Y SECUROS

A: f ILER 8: D€PARirüEJ.ÍO 0€ VE iIAS Y COGtATC^S C: oEPARlrüExfo rDtN¡SlRAIl\b.fD{r¡qCRO

lbun ¡nuts I ¡r 5¡0 m

I Ccruca ac ra | ¡r 200 m r0 ¡tm00 ¡lm.m $m !0m
I

lÍÉó.rü.o | ¡60.m
¡rom I ¡002 I ¡1s0 ] 3100 I rr00

Gñ. Pr.{9rEo.dr¡
I ro I $m,m I ¡r65,m I



IPC ACUIULADO AL MI()

ANEXO 16

DTSTRIBUCIÓN DEPARTAMENTAL Df A('TTVOS

REEIPI"AZO OE ITPI.EffiIITOS . TJESIES Y EXSERES AL QUXTO AIO

1ü\

TOIAL TALLER VENTAS Y COERAI¡ZAS ADHIXISIRACDTI

VALOR VALOR VALOR VALOR

1. ACTrV(IS FtJOS

s16 m0 00 100% §8 000,m 50% 54 000 00 25% s4 000 00

Edfic¡{ ionci

A16 del Tal¡6r tl4 500 00 100% ¡11500,00 100%

Areo Admm Etssliva'Frmñoora §7 250 00 i00% $0.m 0% $0,00 0% $7 250 00 100%

A16 de Vontss y C¡brsnzB 17 250 00 100% t0@ tr¿ t7 250,00 100% $0 00 0%

Equipos
irbqurñs do cosfura reato

$1 500 00 100% $1 500.m 1m% $0.00 0% s0.00 0%

M*tuiñá déshibdora
§1200.m 1m% $1 2mm 100% §0 00 0% 50 00 0%

M4urE tubuhr
tl 500 m 100% ¡1 500 00 100% 50 00 0% $0 00 0%

Corbdoi¡ do tras
11 200 m i00% s1 200,00 100% s0,00 0% s0,00 0%

lmplorn nto¡
Cudrllo. r€ob cofipas y dado

$?68,76 100% $268 76 r 00% $0 00 0% $0.00 096

$223,97 100% 955.99 25% $8S 59 10% $i8 39 35%

¡¡e6a de dap
$67 19 100% t67.19 100% t0 00 §0.00 0%

Srlhs
$195 97 100% §83.99 43% s55 99 28,5i% $55 99 8%

Escfitmo§
$167,98 100% s0 00 0% $83.99 50% $83 99 50%

$22 10 100% $0 00 0% $11 m 50% $11 m 50%

lfipr6sora
§83 99 100% $ú 00 0% $83 99 1m'/6 $0.00 0%

felefux
§89 59 100% $0m 0% 589 59 100% t0.00

Equpog d€ conpubcon
§1.679 76 100% t0 00 0% $671.90 40% fr 007 85 60%

Tolrl Acriwr Fiio¡ ¡53 r 93.59 ¡28.375,93 ¡12.336.21

2, ACTIVOS DIFERIDOS

Gsslos d6 co0stl(Eofi s2 000 m 1m,m% $660 00 ll% f660.00 33% s680.00 3¡%

Glsloo pre-cperooooabs §2 000 00 100,00% §660 00 33% $660.00 33% i680.00 34%

Gsl6 opereir¡sks §5 000 00 100.00% s1650,00 33% ü 650 00 33% 7m00 34%

Tot l d. Actilo¡ Dfuridor ¡9.m0.00 12 970,00 l2 970.00 ¡3.060.00

Tot l do Actilo5 ¡62.r99 59 ¡31 3,15.93 ¡r5 $6.?1 ¡15 517.12

*

CID,ESPOL

l

112.,{¡7,1



ANIXO l7
GASTOS DE COMERCIALIZACIÓN Y ADMINISTRACÓN

?&a ?@6 2@¡ mrl ?0r l

GASTOS OE VINT¡S Y

5 rm I 186? ¡ 1S ! rs9 t ?016 t ?a I 2t33 t ?r9. ! 2 ?5¡ s 7]¡2

¡ 5m t 6tn ¡ 699 ¡ 6 5¡A ¡ 671! ¡ 69!¡ § ¡ll0 ¡ /3ra ! /5t

§r¡ t l1l ¡7Q I ¡0¡ s s s &53 § 3,!

ta2 ¡ ,r3¡ I t ! 9 s s s

s I tae t t¿ú s

¡ 16¡ ¡ 168 ¡1n s r78 § t ¡la ¡ s 5 §

¡33 ¡33 t33 ! ll s ¡ s

¡297 aÉt tÉ7 ! I t til ! ¡!i t

¡s3 s 6at ¡69 t s t ¡ ,¡t I s n, ¡ 8.3

¡ 1X919 1r. ¡? f 167B ¡ 1t¡

§ !a 5io ! !a sl7 ¡ 15 !6 ¡ 15 307 ¡ !6 260 ¡ 16 z?7 I r¡ ¿07 ¡ l/711r t 18 2@

l@ t r 016 ¡ I O.5 ¡ t 075 s I t06 I I 
'36

¡ rr¡0 t r¡a ¡ tz¡

¡ 25,. ¡ 261 ¡2@ 5 ztl t § t s s t l2B

¡ 50¡ ¡ 53¡ s § t t 610 t 610 s | 610

¡ 166 ¡ r/r t 176 t rBr s s ,9? s ¡2@ 5 I 215

¡33 ¡33 ¡33 s s 3l s ¡ § ¡ ! ]l s 3:l !

lf,¡ ¡ 306 s16 ts ts ts IL6 9S s ts

¡ 82r I 6¡3 ¡66 j j § t 966 ¡w s t r 0¡/

11r 230 110r06 I 18 641 I 19 r0o

| *". -",s.* lr r*lr r*lr,.olr .". lr .o. I¡ .^, l¡ ,*lt ,*1, .*1. .r, 
I

l¡ sl¡ vél

i

¡ a67 lr i67 l¡ s6¡l¡ 5/l¡

¡lr ¡ls ¡l¡

;l-,-;l;
¡l¡ 3t

¡ ¡ozn I l2qB: | ! lLlE -l ,Lrl r!-
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ANEXO 19

DEUDA CON LA CORPORACTÓN FINANC!ERA NACIONAL

A(-1 tVOS FTJOS $5: 'XX'.(Xr
% FINANCIADO \¡'
I\f OITO DEUDA f{2llt},ü)

,IASA DE II{TERÉS l:.lx)%
PLAZO
IlIENSUALIDAD -flt:r.lr,

TABt-A D[ A TIORTIT-,,I ('Io\ }f [\SI AI,

r{17 571 s 21.9t0s t55 ,i

sAl-DoP^CO ItENSUAI, INTfRES ATIORTIZACIÓitif.f CHA
s 12 120

$ {l 916It]lt {.1! .lo-l$li¡rrd)5
f -11.501i\ .l l9i 1il8tlrck(fo-{)5

.l l:f f 11.095M¡f/r}{)5 !, ¿15\
lltI 116$ f .10 679

^Mlrl5
st'!

J JO:58f l{:7 ,i Jr)7 ¡t I§

f 39 811Junr!'o5 ! x:1 lr)1$ ¡::I
1.¡ti$ 1t,I 3 19105Julo{15 i lilT

f l8 97tlt27s \ .l9t Jli§

¡38f $ ¡n i:llS!T,t¡cmbrc{ 5 f tt:7 i
! .tLi § rJ: s '¡1t 09:(^Llutrc-i)i ¡:7$

f 17 6J5No\11Ítxc{15 x:7ti .1,a 1i .llt,S

.l5ls s .!7. t9¡Ilcrcmt'rc-{15 f 8:l 176I
17:f {5i$ $ l(' 7 il9I;n r(lx n:7$

! f .l{,{)t ¡ 16 279
.165s $ l5l .lMar1o-{X' ll:7$ r

It:7s i s ¡ ll5 :1.t5

$ 1187¡8:7i t .t7Jt
!'19\ s 11 ll9:xli$ 3{,)I

li7i $ il{ Jn:iS § lll ,xr9

$ ltr:li $ .f lli$
'11.tI J9ls s ll 9211S.?ü.inke -fi, Il:7i

8:7t 129I J98\ J ]t ¡t9
$ :11 9261{7$ t:{i 5t)l!

:¡ t9$ ! s Jr.¡r8I )lcrcml,rc-i Y, 817§

l-:ncr(FO7 lr:7§ I I.ls it1s I li) 9{J5

f 30 3lt78l7s $ §

¡{}.1s 5:3! I :9 ¡tLlMar/o-{)7 8tls

Ahnl{17 x:i\ l9e$ 5:,,f ¡ 29 135

:ri$ $ $ 2t l«)llr l7
817t I8l{\ it,S $ 2ttt6tJunrLr{)7

JutxFoT 817\ :li1'i 5¡5s ¡ 21 116
3tl5 177I ! Ji(l 3 :7 16{'

li.Trtr cmüc{17 Hllt l7lS s 556 f 16¿)ll
B:it t ]ll. i(,Is t 26 o,t9

:6ll$ 561§ ¡ 25 rlilxllS

C¡B.ESPOL



f :.r 9¡0
l{(./$ :l¡I 3 :4 -l1lLncrur)8 5 8ll
:r.l\ ,i iL.l s :1 71faIrcl,rcro-{)lt

M¿r1o-{}8 ! :17t $ f :t 158

t 22 5ó:,\bnlr)H $ ri:7 t tl$ $

M¡\o1)x $ t:(,I $ «)l 3 21 960

I 2¡ t52Junr04s f ¡:7 l:11s 6r)ll'i
.luh('-{rli § li:7 :ll$ {, t.l$ ¡ 20 ?31)

:r)?$ J 6:0 3 20 98:lt
i-ptr(mtre{)f $ :l) It 'i {il(¡ 3 1919:

¡,r5'i ¡,il$ t t8 v.{)§ rt:7
! |(,$ $ s t8::tNo!rcm|,fe-i)lt

1),crcrnüe-08 l, ri:7 l)i:$ § s t7.576
176§ rr5:r I 161):.{lt:7f

1 ¡:,,- J a,5N$ f l6:fi.
t )a:7 Ia' I$ i f 15 (,¡)l

(''l l$ f t4 930l{:7i t56f
s 1t:-l l{9J ¡ls$ 3 tr t52
!, 111s § f l3l7

Juho-{)r, T lt:7 l ]6s 69:s I r: 876

lt]7,§ Ilvf t, f r: l7?
9rti(.rnt'rc{)9 $ lt:s $ I ll.l7l

li:7s I l5s 7l.ls f l0 75{.)

Notrcmtrc49 r{l I! lou,| 7l()I $ t0 0t9
I }lc¡¡.:rntrc-{l') $ lrx)s 171t § 9.312

lincr(\- I0 li:7I f ?1{$ Í lt 57n

lrctr(ro- lt) $ ¡{:7 $ R{, 7J:§ $ 7 t§6
Maüd- l(l Ii:7I lli$ ''l19I f r 0t{7

Atln l- l() xtl§ 71i 756s f 6tI
M¡\ G l0 ra:7i $ 6:l 76.t§ f 5 567

JLllno-10 f 112s f ,r 7951{:7\
Julx! l(r 8:7I $ $ 't79 3 1.011¡

n:7s .ll I! s Ttal $ t::1r
S.plrmrhrc- l{) li:7i 1:t 195§ $ 2 {3:l

8:7$ :.1T i I 1.610

No\)lrntr§- 10 t{:7-t, ll,$ i|lS r
l)crcfnkc-10 § S§ 319§ \

FE( IIA

'I Ol AI_

PACO IITEISUAL I I\Tf R ES
^ttoR 

7 ( toir SALD()

s,/. 17.25{t.22 sY. {2.3r0,m

*
q

&
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Jt27
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At\E,XO 20

INGRESOS POR VENTAS

3 94.014

2013

DESCUENTO 1PÁ

VENIAS

II{GRESO NETO

AÑO 2005 2006 2007 2008 2009 2010

99%

?011 2012 2011

Cepacidad ut¡l¡zada 970/" 97"/" 98% 98% 987, 99% 99% 100% 100%

CARTERAS

Precio de venta al público

924 927 930 933 936 939 942 945 948 951

$85 $87 $87 s90 $93
(o(

s98 $101 s104 $107

lngreso por Yenta $ 78.510 $ Er.056 § 81.319 $ 83.922 I 86.609

234

s 89.380 $ 92.239 5 95.188 $ 98.231 $ 101.370

BILLETERAS 231 232 233 235 236 236 237 238

Precio de venta al púb[co §28,00 $28,80 $28 80

I 6.711

$29,63 s30,48 s31,36 $33,18 $34.13 s35,11

lngreso por venl¡ $ 6.168

425

¡ 6.682 3 6,901 3 7.132 $ 7.369 3 7,612 t 7.831 $ 8.m0 $ 8.357

CINTUROI{ES 428 431 43? 433 435 436 438

Precio de Yenta al público $40,00 s41 ,15 $41 ,15 $42,33 s43,54 M4,79 s46,08 $47,40 $48.76 $50,16

lngreso por venta f 17.000 $ 17,570 s 17.611 $ 1E.159 $ 18.767 3 19,351 § 19.952 s 20.620 § 21.260 $ 2'r.971

MONEOEROS 116 116 116 111 117 117 1't8 118 119 119

Precio de venta al público $10 $10 $10 s11 s11 $11 s12 s12 1.12 $13

lngreso por venta $ 1.160 $ 1,1S3 $ 1.r93 $ 1.238 I 1 .271 ¡ 1.310 3 r.359 $ 1.398 i 1.45r $ 1.192

INGRESO BRUTO $ 103,1§8 s 106,502 t r06.835 $ 110.221 ¡ 't13.782 s 1'17,409 1121.f63 ¡ 125.037 t 1?9,031 s 133,190

$ 12 380

$ 90.7E8

s 12 780 $ 12 820 s 13.227 $ 13.654 $ 14 089 $ 14.540 $ 15 004 $ 15.484 $ 15.983

S 93.722 $ 96.997 $ r00.128 3103.320 $ 106.623 1110.033 $ 113.548 ¡ 117.207

233

!!2-?01

-----1_------------i



ANEXO 2I

ESTADO DE REST]LTADOS

Al¡0 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 ?013 2011

Ventas Brut¿s s103 168 $106 502 $106 835 $r 10.224 §1 '13 782 $1 17.409 $121 163 $125 037 s129 031 $133 190

Descuento en ventas 12 o/o $12 380 s12.780 $12 820 s13 227 s13 654 s14.089 s14 540 $15 484 s15 983

Ventas Netrs $90 788 ss3 722 $94 01 4 ss6 997 s100 128 5103 320 s106.623 $1 10 033 $1 13 548 s1 17 207

Costo de Producción

Utilidad Bruta

$44.079 $45 323 $46 812 s48.356 s4s 956 s51 624 s53 343 $55 125 $56 973 $58 889

É)*rt $48 399 $47 202 $48 641 s50 173 $51 696 s53 280 §54 907 s56 574 $58.318

Gestos de Cornerciali¿ación
\rl',t4á,¿\Y.l /

$13 919 §14 252 $14 676 s 1 5.070 s15.476 $15 918 s16 347 §16 789 s17 244 $17 711

GastosAdminisúativc 
c']Jr'lisp()¿

$17.239 $17 706 $'1 8.1 86 $18.681 s19.189 $ 19 740 s20 278 s20 831 s21 400 $21 986

Utilidad 0peretiva 115,550 $16,401 $11.310 t14.890 s15.508 s16.038 $16.655 $17.287

Gastos Financieros $4 803 s4 152

(n

$3 420 (, Áo( $1 664 $616 SO s0 s0 s0

lnaresos Financ¡eros Rrl s0 SO SO $0 50 $0 s0 SO

Uülided sntes de participacioner e
¡mpuestos $10 747 $12 248 s10 s20 $12 296 s13 843 $15 422 $16.655 $17 287 s 1 7.931 s18 621

Partcipac¡ón rabaiadores (1 5%) SO $1 837 $1 638 sl 844 $2 076

$1 1.767

$2 313

§13 109

$2 498 (, Áo1 $2 690 $2.793

Utilidad antes de impueslos $10.747 $10 41 1 $9 282 s10.451 $14157 914 694 $15 241 s15.828

lmouesto a la Rentá (25olo) $0 $2 603 $2 321 §2 613 $2 942 $3.277 s3 s39 $3 674 s3 810 $3.S57

lJtilidad despuós do part¡c¡pscione! e

impu o8tos. $10.747 $7,80E 96.962 s7.838 §8.825 $9,831 $10.617 $11.021 ¡11.431 $11.871

$15 0ry1_

.,^€

317.931 §18,621
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ANEXO 23
FLIIJO DE CAJA DEI- PROYE(]TO

2010 ztrr

ACTMOÁ!€S @t R¡ ÍIVAS

r,rtd (er05 6 rdtGanos €.rcda6 17 833 .0 ¡3 325 
',

91! rrú 5¡ lf 4IS ¡í 8r0 93

cegffiyrút?ffi 13 ¡¡9 9? 13¡€E $¡¡94
¡¡úúto/f,i9[¡i]om 

', car¡i rú dtrd .ir 3 50 tr376¡ ¡!1¡l lla¡12 lr57 r 3r622¡ tr68m

!¡¡7l: ¡¡ 71 t?r ¡ a2a É ¡25 16 1161C ¡?/ 06 ¡?! r, l?9 r/ !l¡ 28

'Al¡Bro/Dñ0uod1 ú Crr.s Drr 0á@ ¿ sq€€dss tsr 13 §2& t5¡ 5' !r..- ll¡ !l
'A(,Úrd0rs¡nff 6 otG ota!ffi ¡¡¡r aó 156! 07 l?2! 1! ¡2ao ?r

l|)rlüp pioiorcimóo p« &1lelúd. oF.lmr ¡10 /5¡ ¿ ¡15 5¡ 9r ¡r ? 66¡ 66 ll ! ¡!1,0¡ ¡!¡ 3a9 3r ¡rl a3! 7t

ACllvl0AtrS 0€ lN\,f R§Ot{

rlürslvara e úlffiE

¡¡92 73

Corg8 € E¡t .! y úsúes |.,r,

Cdrsi ó 
^dv6 

Drerc
¡2 99¡ 9?

i.,Fl!F d..lo 9é. erlvk¡<¡¡.,. rñoro. ¡Á¡ 3E¡ 9:¿ ¡ ¡¿ /€.5! ta i{

Ácf Mo^DEs 0€ nruNclruaHlo

I 5 r¡6 $5 róe ¡¡ 3:0 35 .91?6 9¡ .$ !r? 05

I 5 629 I I ¡53 I r3ñ ¡ ¡ar I 1&! ¡ 1¡36 t 14 570 I t¡ sr ¡ 15¡B?

¡ 256 ¡ 8ú/ I l¿ 3Al I 2r ¡51 ¡ 26 03r a t.zt t 3? 0,r9 I /5 §É9

I 36¡7 1 !3 !& ¡ ¡ñ3 l2é6¡ I r.¡¡ ¡ 6rd ¡ ¡3 §É ¡ I ,Él

Noai Todo lo quo v6 con sgno po6¡t o ropro§€íb un¡ mfara do oi6clivo y coo g¡gno no!Étiyo ropregeoh uñE s6lxlá d€ gl€clivo

'Vadacb¡ d6 CQihl d6 Tr8boio *
t:

,¿. ¿s¿o¿

7ót1 ) zo$ I

r.! I

l ' úEn /Dcúú GtrwnrE

I crd4vdr¡ ó rrúrsrG

(r)Frulo Fo!...ro.¡do po. xt¡d.gr rEe{.



A\E\O 21
.I,,TSA IYTER}-,\ Dl: RT]I OR\o

t.'t.t,l() DI,t (..\,1,{ l.tBR}. PlR.\ }.r..\( ( l()\ts't.{

0 ,1 1 6 7 I2 3 I 10

CONCEPTO a¡to 2006 alto 2006 aÑo 2007 afuo 20os ar¡o 2010 al¡o ¡012 ato 2013

(]ür'&d óo3ooó! d. orrtc¡r.cb..i . rñDlo§lo! 10.ñ tro 7¡7,aJ lz @8.a1 16 9S1 5,4 ¡7 &3€ ¿0 10 625 1r taa3r.¿¿ t10 617,47 ¡11 om 5{ tr 1 41 90

(r) O.p.Eelóñ y ¡mqt¿eló¡ to 00 f3 3SO.m 13 390.m 13 390 @ ¡33S@ 33 390 @ l3¡¿9.92 ¡3rr49.o2 13 a48.9? t3 4¡9 9¿

!0 00 t3 382 @ l.r 330 50 .!{70 3A(+) v.r.crón ú c!9n l d. Trb.lo !386 3l 1442 56 !45r 6. 13?192 t99 9€ t99.99

-r64 8t7,9? ¡o 00 t0 00 f0 00 l0.m rcm ¡2 7S 5€ t0 o0 ¡0 00 ¡0m

t.)Pro. & PññoD.r (,. d.od!

-t4? 320.m

lr)v.rd rB'dul .áo 2015 h.d.t.dl.( rin Er-hr.rro)

FluÉ d. c.ú lrbr. o.r..lkc¡oñEE + v¡to. r.Íd{¡l

TIR FINANCIERO

-r22 3n,92

3t,1tx

1r 870

!3 ¡r¡0 9¡

f1

' Todo lo que va con signo poEitivo repreB€ntE una entrada de electivo y con siono negalivo represerfa una salids de efeclivo

ClIl Esn¡¡¿

¡0m

tltttlt---!

¡5620.81 L ¡9 ¡53.@ ¡3372.r. I ¡¡ ¡¡o86 ¡.§3ú I t162r,/E | ¡!.3s.3r I ¡1¡57o43 I ¡r49s81 | tr2167.8)

/.'R\
(w.J\§úz



,INE\O 25

cÁt.('t't.o Dur. Br-r'A D[r- PRoYE('r'o

SECIOR MANUFACTURA

Fu onto : *Iw.fr n ai coy ahoo.con

ar

É
üa
f

MILLONES DE DOLARES CALCULO OEL B

COMPAÑIA B MARKET CAPITALIZATIOI,l 0

Leather Factory lnc. 0,6 42,96 0.2957455 0,1t7 447

Wilson Leather ExpeÍts 0,891 102,3 0,70425455 0 627438

T 145.26 1 0.80,1



ANEXO 26
TASA }Ti]tiI]IIA ATRA(]TI!'A DE RITORNO

RIESGO PAIS Julio-30-2004 852.00

Ft)6nlo. (EMBI ECUADjR)

Rendimiento del S&P de los üttnEs '10 años 6.3575%

Fu enlg : Ytws. ñn a ncoy ahoo. com

Rendimiento Eonos del Gobierno de EE.UU -10 años 4,477o

Fuonta: **, .ñnanceyahoo.con

MODELO MPAC

I 080

Re= Rf +B'(E(Rm-Rf ))+q "14507. Tasa ilin¡ma Atractiva do R8trorno.



.\\1,_\o 27

\'.tI-oR ,\('t t tl. \t.'t ()

I0 'I 2 3 4 6 7 't0

afto ¡008 al,¡o 2009 Atr¡O 2010 Afi¡O 2011 al¡o 2012 aNo 2013

UtlÉld dñÁ.! d. D¡n rD¡cffi § 
'ñD1s3r6

t0m t10 747 4r t 7 €rla.¡] ¡6 961 5¡ t7 a3€ ¡o la 625 11 l§ 83!.€ ¡10 617 ¡7 ¡r 1 020,5,4 ¡ r 1 4O.90

(+) D.or6e'on Y ¿mo.t !.{ñ f0@ 33 3€O @ t3 390.@ !3 390 @ t3 3€O 0o t3 3S@

l45r a,4 ¡99 S8 199 99i+) v¡E ¡óñ d. c¡Drr¡ld. T.¡b.)o l0m ,!3 30t N l.{ 330.1 f470 3A i3a6 3l l¿4? 56 f32r 92

¡64 897 9? ¡0 00 ¡0 00 l0@ t0 00 t0 00 -i2 799 59 ¡0 00 t0@ t0@

(.)Peo d. P¡mrNl dó ó.udr ¡512581 15 775 €S ¡6 50€ ¡? ¡7 333.86 .¡8 263.97 -!0 312 6 ¡o 00 ,0@ t0@

.¡42 3?O @

(a )V.lo. ..3d!.1 .ño 2015 d.d,.ltñi.{ 3h c...¡ñNnló)

¡22 577 9: 15 628 9r ¡9 753.02 ¡3 372.74 14 280 m l¿ 393 @ t162r.{ ¡1¡ 3€€ lr ¡14 570.a3 ¡ r4 9@.¡1Flujo d. c.j¡ l¡br. p¡r¡.1&E¡oñirt¡ . v.lor r.tiiu¡

0a¡3s o 76?76 0 6681 7 0 5a 16r 0504r3 0¿4378

¡0 00

106

¡r?r 857,8(l

l9

l¡3 867.69

+

c/o
FoL

tr ¡ag.r I t3 {¡9.go I t3.¡g 92 I t3 ¡49.s? I tl,r¡g s? ]

llr09{

¡0@

I o 362:E o $a5o o.2o5aBI F.d.. d. o-ar-iotr* I -3?2 5rr.92 | ¡4sr6.c I t7 43e.z5 | t22.6,!1 | t?.e.63 I ¡2.232.5€ | ¡7rs,5a | !5577,01 | t.82,6 I ¡¡.42!,s I t3r ¡€z,e__-.]



,\\t,.x() 2tt

RAZ0\ ]]S T I \ A}-.(' I T-RAS

AÑO 2005 2007 2008 2009 20't 0 20't1 2012 2013 2014 Promed io

RATIOS DE LIOUIDEZ

RAZON CIRCULANfE 516 5,37 515 6.69 8.28 9.80 1125 6.98

RAZONES DE ACTIVIOAO

ROTACION OE ACTIVOS TOTALES 1 .26 1,19 1 .20 1 .21 1 .26 115 1.05 0,98 0 91

RAZON DE ENOEUOAMIENfO

RAZON DE DEUDA

MARGEN DE UfILIDAO NETA o12 0.08 0,07 008 0.09 0,10 0,10 010 0,10 010 0,09

MARGEN DE UTILIDAO BRUTA 0.51 0.52 0.50 050 0,50 0,50 0.50 050 0,50 050 0,50

0.21 0.16 0.1 5 0.1 8 0.22 0.?4 0,28 0 31 0.35 039 0.25

I s,25 I 3,e3 I 1,86 I

I r,r5 ]

| 0,54 1 0,18 10,3s 10,30 10,20 | 0,0e | 0.08 I 0,08 | 0,07 10,07 | 0,23 I

I RAzoNEs oE RENf4BrLrpAll- I I I I I I I I | | I l

L RENprMrENro soBRE Loq 4eIryqq _



.\\EX() 29

T'LTIJO DE CAJA
CT]ANDO EL PRECIO DE VENTA DISMINTIYE E¡i TIN IO YO

2012 20r 3

 Cltvlo¡o€s oP€Frfivas
!a3e fr 451 S ¡3 ¡,(¡ 62 y 192 ?4

!l r9-, ¡ !3 .¡§ 9t

13 /¡1 19 .9j?138 9r2 !5 3'¡38 lr !l06 §13124 .t1.601 .sr52 0r

¡6¡7l? ¡¡ ¡r §?3 38 t2¡ ?l l?/ c8 t¿ r: ¡a lr

Affiio/O§r.úd) <b C4das t'c. pqF, e rfor*t 6 l¿ lá l5r 13 95? 8? ¡5¡ 6
31 0¡2 56 grr¡46

Frulo p.ot rñ¡do por ¡.llr¡¿.ó- oFr v¡ ¡61m 2¡ ¡3 378 ¡É t5 3n.33 ¡7 6L 0¡

ACTMDAoES M IwERSTüi

C.rg+vsr¿ lh r¡ltffiE

/l; ¡¡l27l

ar.Aa ÓÉ n¡.úes y €n§res /.j. .JrBYe ti c4 it
a<'rlra I Aói6 LxBrG ".t,vYu-ZE/ !l 6,fl 2É

Frulo 6*¡0 ,ar ErtÚd¡ ó. rtufro¡ xE¡g}/ ,am
C¡¡-Esr-

^cTMDADfSO€ 
Fr¡ nClAXtliTO

92 3¡() .l¡ 33 85 .¡8 ?A 97 ¡9 3r2 i]5

Flulo D.oDoroa.ado Dor .<lMd&.r n[rcir- .t5 r ?5.e r 11¡¿f.39 tó aú a2 !7 33.85 t¡t 263 97 .19 312,06

úx n\.2n ¡? 6¡ 9¡ ¡r 997 02 ¡2 0€É tr r 06ó ?¡

I ia1 t2 62! 9¡ .¡l 997 02 ¡¡ c6 5¡ .¡5 06 2¡ f6r 9¡r r0

¡€ ll3It
Ín
Fr¡ ¡ctERo

2ñl ¡ml ¡ú?l el ¡!úa I 2oro I 2or1 |

Frl $al

lumo,xormro,'u¡e I I ¡'be6 l

| 
^uBr.,olrpiuoo,, 

c o)s\t r ps .d" _

:. i I

.¡¿5 
'6 I

s?8 I

I aúEnoJDrn.rtrrec.-tus I 9¡z i5 | s¡56r I l!2¡?t I ¡lo5ó I

15 r258r | !5/6091

rLUJO IIEfO DC EFTCTII/O t]€L Pf,OYEC'O

i44l+ !E!!!!rs!1!!tr!ql!!s!
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ANEXO 31

FLUJO DE CAJA
CUAI{DO EL PRECIO DE VEilTA SUBE UH 5%

?t-r)': 2011 20r 2

L¡tred ds9r* ú Blqd@6 o rÉ5§G Ir5 ¿6 8C ¡rr 5?¡ 3.? tr5 ü0 a
Sr l9a f $¡l¡ga

^úúio&\rrnuodl 
ó Mnbs pd @t,a .9!r?.¡ .lr .¡r5176 .¡r60 06

$1112 l¿71 §¡ 16 ¡26 r0 Q1A !26 ll !a r/
¡úrEio/f,f,iuoorúCGrÁt.fr{r ¡trú.ú6 ir' , l5r r3 t5? 32 ¡5¿ ¿ 158 É
Arúióqflnú ó úa3 at¡cffi t61¡ 83

Frulo !ro9o¡.!h¡ó. por ¡.lrrró.ód o!..ltv! lr2 az,t9 t131lr6¡ í9 ¿aü

^cfMo 
ors oc NvERsot

Cúgó vona ó dlt¡@6

-<16;:, tA92 r-r

CrrFoód¡d.!yús6
r.' ,,e^ tA\g\
1: ! ,¡GqY /_r/

¡6¡ ¡.8 ¡, 11t9§ 59\<{lD'l
acTr!10^0cs 0{ Fr¡¡ *crAIrENTo cI¡ ¡^-

.s5 !?5 8' .17 3B A5 53 ?€3 9/ .t9 3l? ()5

rruF pro¡ofddrd. Por .<rtvtd¡ói ¡n¡Ébfr ¡¡2 ¡20 m §rá61 ¡l ,'¡J 89 ¡6 56.,12 .¡¡ 333.3a ¡6 263 9¡ §lrao5

FLIJJO 
'IEIO 

OT EFECII\O O€L PNOYECTO ¡ ¿,8¿ 19 954 7! ¡r ¡!9 ¡9 l¡ 63¡ S? ¡ rr ¿5 6.r

Fluló d. .+ llü. Frr .1 -¿ro.lr. r y¡¡d 6ldul I ¿,83 ¡l¡ ¡r5r 31q2r

¡ó9 6¡9 03

¡@

L c¡p.c¡d.d uirrE d¡ ÉrL srl

I ACIMOAO€!¡ OPE¡¡ÍVAS

.¡166?3 
I

.?$,l I ¡?9/6 I ¡016r I

I CaB Ó IÚ+

| oelo ¿ Eco d¡¿o c F N .§5 7,5 89 I t6 5G ¡? 
I



ANEXO 32

FLUJO OE CAJA
CUAI{DO EL PRECIO DE VENTA SUBE UN IO %

l,l¡&l ú6OrE rb t rt!úrE s rDlEdB ¡.98¡6 
'9

¡rl /43 r9 tr 2 !6¡ 95 tra lI19 tr5¡06a ¡r8 r¡§ 1r t!9:L2 68

DomYrÉt¡o(ffi !3 1,19 9i !l a.l f
l¡@¡ ¡.¡ ar §r5r ¡r ¡15819 .gr/309

¡6¡¡ 3? slo 7' !. r.- ¡26l0 s2/ cÉ lao rl

alfmr.,oeDl)1-s ú aalas 9q p€atr ¡ Fo¡ddB ¡¡9 5§

Aunanlof)sr,litr ú.ñs d¡gffi l6a6 ¡? ¡6¡¡ 53 ¡63/ 56 1,. !364 ¡/ ll32 86

ACrMo o€5 0€ rxlfñslo¡

Crour vúlá ú €dii>as

adfr4vürl¡ '¡ nFelE 
'16

t197 7-!

"r/f,a 
cú ñJ.oo§ y 6@6 ,lG>\ t2 064 ca

Crisa d AdvG §itrd /.' - t \t\
ii cq¡'.(9\ii' ¡2 7185€

Flulo uaro p.. rirYld¡dú dG lññ loi
,: :N¿f.U /r' t6¡ 613 5€ 12 7S 59 t0@':*:,+/

acIrvro^o€s 0€ FrlAficlah€NT0
L ¡ 8.E.sFr¡i s¡2 @ cc ¡¡ j¡ 8r l5 ,5 ¿9 §6 5ft 42 ¡¡ l3 a5 t¡ i6 97 t9 3t? 0á

Flop pror.Elo.É For ¡<núd¡d.r I dÚ. ¡¡2 ]:O @ .¡¡ r?53r .¡¡ 333 65 .¡¡ ?i3.97 t9 3t¿05 l0 c0 ¡l@

FLUJO IIEIO OT E'ICÍ!! OEL PqOYECIO I 1,299 ¡r4 2B 67 ¡r9ll r 67 i9 3D ¡1 ¡10 Í¡5 9¡ ¡21¡91.q' !11 69¿6 ¡2? !C.63 1¿Or9!O

¡r ¡?r 29r 171 ¡22 33¡J.63.r ek L!¡ | Y¡rn 6lóEl ¡19 rll

Trñ

l¡dMtuN/BE¡rN.c I I I I I I I I I I I I

aúútdortrlt¡D & Nrtss ú 6dt
[^""""""-*;;;--

.¡l€r68 |

¡2r 17 | s28

. rlio P..?9@!9¡c!4¡4!!lE!ryL _l trr.!{aI t¡.úr,r I ¡156.8 I ¡rrú2!aI ¡re1!e.r1 I ¡20¡io.0 I ¡2rú@l n!o¿61 lzsa8l taüslol

I c<.'s*\er¡ ú €q,eo

lcst.úrÉs

I pi{ú a ü!o d.¿o c F N

- | ?4L
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Ai{EXo 34
FLUJO DE CAJA

CUANDO EL COSTO DEL PIE CUADRADO OE CUERO DISMIT{UYE U]{ 5 %

?!10 ¡la

ACÍ!10ADaS Op€R^T rV¡S

flr820r7 t85r¡ 18 ¡r! ¡¡3 65 ¡r.ty3 r6 $? 310 3r st2n9.f)
oiF«¡rffi t flrxrt¡ffi

s¡ r¡?i t r35 {l §r:r f t!¡/ 3? 5r5?¡. 3r5/16 t1ü2. ¡!68 90

A@?r§,Oñnúoor ú nwnr¡B ú2/ fi t22 11 ¡:3:¡ l¡ rs ¡2¡ r .¡2€ 39 l* al
A@nlool§¡iLrÉ. '¡ C@i¡rs q, pE¡¡ ¡ r.qú.úr8. ¡¡r§0 s-{! ¡! §5? E7

9",_1 9.¡i1 151r 8/ trs 3¡

¡r ? 378 6l I r3 ¡¡ó.03 tr¡ Ja¡.65 111 ZA 95 ¡r6 5¡65

ACf r!10^0{s 0a {vERstotl

calg. vstt¿ ü úrt{a,E

Cdlpav8lf¡ fi rFdB{6 .t1n tt
Cos¡úñ.ú6y¡@E
tdrf,¡ 'l 

A.t!6 91úú)5

!¡ e¡¡ 55

Fluio q.do po,..tvú¡rh. ó. 'tu.d'e ti 04

acÍvl0¡0€s 0E f rN^Nc¡¡$E{ro
y? 320 i)a §5rá3r 3¡ r13 85 9a ft3 97

Flujo Éordcrón¡,o p.r .cltrúd.. th¡rchr- t¡2120.m 15 !24 3r t5 7ñ 39 t6Lt.? t¡ 33 8! .¡a 263 9/ .¡9 31205

FLUJOXEIO O€ 
'FECII\IÍ)O'L 

PNOY€CTO ¡ z 511,ó ¡6 57? 19 ¡10 6917 1¡ r12 9/ It r3e0¡ 12 rt15 cr ¡r5 ¿3 95 ¡r5§695 trr 375.n6 ¡ r6 3a{6,

.rEcrs.r¡ ]vro.üldEl .¡ 2? 51¡.,ó ¡ 6 6¡2 Ú ¡r ¡ ¡5 5 ¡ ll3/5.6

tlo 11§ ü3

¡ol3

I .úvioornñuo¡ o ü¡.rra5 r(' r{ü,
tl+.gg I ¡3¡.99 | t3¡¡9 e I

¡¡¡1

I Adm.tloMnud e ¿3as ú.offi

ñ" ""**.'.* * -r",a*.. "---
i2.¡ ?l I f2.¡6 |

'tr 
rtü I tú lc§.6 I tloor.r¡ l



r
É,il'

5

ANEXO 35

FLUJO DE CAJA
CUANOO EL COSTO OEL PIE CUADRADO DEL CUERO AUMENTA U¡¡ 5 %
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ANEXO 36

FLUJO DE CAJA
CUANDO EL COSTO DEL PIE CUADRADO DEL CUERO AUMENTA U¡¡ 1() %
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ANEXO 38

FLUJO DE CAJA
CUAI,IDO EL COSTO OEL PIE CUADRADO DEL CUERO AUMENTA UN 30 %
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PRECIO OE VENTA

Variacón 15 0% lCP/6 5oa vk ,50k -10%

TlRF 84,98% 66 85% 50 5?,6 36,13% 23 noa 10,50a

VANF (m¡les $) s 121 30? $95.490,38 $ 69.679 $ 43.868 § 18 056 $8 119

COSTO DEL PIE CUADRADO DE CUERO

Vanaclon 30% ?eh 10,0% 5% 0% 5,0%

TIRF 23,580/6 n.13% 36,1% 39 47%

VANF (miles $) $ 61n25 $ 18.778.94 $ 31 323,32 s 37.595 5r $43.868 $ 50 139.88

NIVEL DE VENTAS (UNIDADES)

Vanacon ,10% ,5% 0% 50Á j0%

TRF 13,34% 20 u% 28,33% 36 1% 44.450Á 53 47%

VANF (miles $) $ -2 396 71 § 13159.12 s 28 540.63 $43 868 $ 59 152 47 $ 74 494.45
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