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SINGULAR HANDBAGS

Resumen Ejecutivo
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El sistema de iluminacion interna propuesto, ha sido desarrollado en conjunto por 

profesionales egresados de la Maestria en Administracion de Empresas de la ESPAE, 

unidad academica perteneciente a la Escuela Superior Politecnica del Litoral, ESPOL, 
universidad de prestigio en el Ecuador y America Latina, y el Centro de Vision Robotica 
de la Escuela Superior Politecnica del Litoral (ESPOL) dando como resultado la creacion 
de una taijeta inteligente de facil instalacion y manejo para que no exista ninguna 

dificultad durante el proceso de ensamblaje del bolso o cartera.

La estrategia de MAFEVI Cia. Ltda. esta concentrada en el diseno y comercializacion 
de carteras de cuero de napa y cuero de vaca con acabados de primera bajo el nombre de 
SINGULAR HANDBAGS. El valor agregado, ademas de los diferentes disenos 
funcionales y practicos, es el novedoso sistema de iluminacion interna que permite a las 
usuarias ahorrar tiempo en la busqueda de objetos.

Para su puesta en marcha Singular Handbags requiere de una inversion total de 
US$24,300, de los cuales el 62.96% esta respaldado a traves de las aportaciones de sus 
fundadoras y el 37.03% restante sera cubierto con un prestamo a una institucion bancaria 
a una tasa del 11.25% para cubrir el capital de trabajo, financiado a doce meses.

La rentabilidad del proyecto a cinco afios es de 17.57% anual, su valor presente neto, 
es de US$8,180, con un periodo de recuperacion de cinco afios.

Singula
Hundbay

MAFEVI es una compafiia de responsabilidad limitada ubicada en la ciudad de 

Guayaquil, cuya principal actividad es la comercializacion de carteras y bolsos bajo la 
marca SINGULAR HANBAGS cuyo valor agregado es el sistema de iluminacion 

interna.
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A continuacion en los siguientes capitulos de este plan de negocio encontraran todo el 
estudio detallado de SINGULAR HANDBAGS, su propuesta de valor que complementa 
la utilidad que pueda tener una cartera tradicional en el ahorro de tiempo al momento de 
la busqueda de objetos.



1. ANALISIS DE MERCADO

1.1. SITUACION DEL ENTORNO ECON6MICO
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Hoy, cuando han pasado casi nueve anos del periodo recesivo, vemos una 
economia mas estable, donde han nacido empresas de diferentes sectores 

industriales que hoy conforman el mercado nacional, las cuales han tenido exito 
y prosperidad.

Empresas que estaban vinculadas al sector de disefio, moda y confort femenino, 
se han visto con un crecimiento sustancial en ventas. Hoy, podemos ver marcas y 
firmas de disenadores ecuatorianos en pasarelas intemacionales y en locales 
comerciales dentro de importantes centros comerciales y con una gran afluencia 
de clientes. Esto nos ensefia que los ecuatorianos estamos viviendo un proceso 
de transicion, en el cual estamos aprendiendo a valorar al talento local y el valor 

agregado que productos nacionales nuevos puedan brindar.

Singular Handbags, ofrece un concepto de moda diferente para sus usuarias, 
satisface una necesidad, que es el ahorro de tiempo al buscar objetos personales

Handbags

Durante la crisis financiers que Ecuador sufrio a principios del siglo XXI, por el 
cual se vio obligado al cambio del sistema monetario de sucres a dolares, 
empresas de varios sectores industriales quebraron y a otras les fue muy dificil 

mantenerse en el mercado.

Las tendencias generales de moda, disefio y confort, obligan a este sector 
empresarial a aplicar mejoras en los conceptos que se originen, logrando asi que, 
ademas de elaborar disefios de objetos agradables, visualmente funcionales y 
sobre todo que satisfegan necesidades antes no estudiadas; lo que es una 
oportunidad para la creacion de una nueva empresa dentro de este sector de la 

industria.



1.2. PRODUCTO
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Este sector no se caracteriza por el uso de la tecnologia sino por seguir 
parametros de moda establecidos por paises del primer mundo en donde la 

industria del disefio y de la moda es vanguardista. Singular Handbags, entra al 
mercado nacional para satisfacer la necesidad basica de transportacion de 
objetos, como sus competidores, pero con un plus de innovacion tecnologica, 
que es el sistema de iluminacion interna.

En nuestro pais, existen boutiques y tiendas departamentales que se dedican a la 
comercializacion de carteras y bolsos para todo tipo de gustos y ocasiones. 
(Anexo 10.1 y 10.2) Estas tiendas se diferencian basicamente por el precio, ya 
que el producto, en la mayoria de los casos, es el mismo. La industria china, que 
cada dia esta mas inmersa en nuestro mercado nacional, comercializa productos 
de calidad similar o inferior, a precios bajos.

Handbags 

dentro de sus carteras o bolsos de una manera efectiva, sin dejar de lado un 
diseno acorde a las tendencias de mercado.

Singular Handbags propone la venta de carteras elaboradas en cuero de vaca y de 
napa cuyo interior se dispone de un micro-sistema que permitira que dos 
emisores de luz blanca (leds), que seran recargados por baterias electricas, se 
enciendan cuando la usuaria presione un boton oculto ubicado en la parte 

superior de la cartera. La luz emitida por el micro-sistema permitira hacer mas 
facil la busqueda de elementos en el interior de la cartera. Adicionalmente, los 
bolsos tendran diferentes estilos y disenos para que scan adquiridos de acuerdo a 
la ocasion a ser utilizados.

La iluminacion interna permite reducir en un 75% el tiempo empleado por las 
mujeres en buscar objetos en sus carteras cuando no exista suficiente luz solar o 
electrica. Durante el focus group realizado para el desarrollo de este plan, se 
efectuaron pruebas con las asistentes en donde se pudo observar que la busqueda



Entre las fortalezas de SINGULAR HANDBAGS podemos mencionar:
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• La iluminacion que poseen las carteras obteniendo ahorro de tiempo en la 
busqueda de objetos.

• Atencion personalizada de nuestros vendedores, quienes explicaran a nuestros 
clientes el tipo de material en el que estan elaborados los bolsos y carteras 

haciendo enfasis en el valor agregado, la iluminacion interna.

• Garantia de hasta 3 meses del sistema de iluminacion, esto seria el cambio del 
producto o la reparacion del mismo.

• La iluminacion interna combinada con la calidad superior del material 
utilizado, cuero de vaca y napa.

• Una nueva altemativa de compra a un precio justo.

• Carteras elaboradas en materiales “con calidad de exportacion”

Stoguhn*
Handbay 

de objetos dentro de los bolsos es mas facil con la ayuda de la iluminacion 
interior que poseia nuestra cartera prototipo. (Anexo 10.3 y 10.4)

Los principales factores que destacan nuestro producto son:

Entre las debilidades mencionaremos que SINGULAR HANDBAGS es una 

marca nueva en el mercado, sin embargo, una de las soluciones que aplicaremos 
para hacer conocer nuestra marca es el posicionamiento de imagen por medio de 

material publicitario dirigido al grupo objetivo. Esto estara reforzado a traves de 
nuestro punto de venta que estara localizado en uno de los centres comerciales 
mas importantes de la ciudad.

Se elaborara un manual de instrucciones, el cual ofrecera consejos para el 
cuidado del material con el que estan elaborados los bolsos o carteras y para el 
sistema de iluminacion. Dentro de este manual tambien mostrara la garantia que 

se ofrece, si el producto es utilizado de un modo optimo.



13. CLIENTES Y TAM ANO DEL MERCADO

de 25 a 40 anos, residentes en la

El mercado global esta calculado de acuerdo a los siguientes datos:

CuadroNo. 1
Cdlculo del Tamafto del Segment© Objetivo

Resulted os del Focus Group
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67,033.56Mercado Global para Singular Handbags

Fuentes:
1 Institute Nacional de Estac&sticas y Censos - INEC

2. Banco Central del Ecuador - BCE

Hawibags

% de mujeres que comprarfan la cartera____________________________
% de mujeres que estarfan dispuestas a pagar entre US$40.00 Y US$5Q.6o

Promedio de carteras adquiridas por grupo 1
Promedio de carteras adquiridas por grupo 2
Promedio de carteras adquiridas por grupo 3

28.00%
97.00%
10.53%
54.42%
12.60%
51.00%

77.00%
77.00%

38.00%
23.00%
38.00%

3,359,767
940,735
912,513
816,425
444,299 
55,982 
28,551

21,983.98
16,927.67

12,865.03
15,573.45
38,595.08

6,432.51
3,893.36
6,432.51

Poblacidn econdmicamente activa Nacional_____________
Poblacidn econdmicamente activa en Guayaquil_________
PEA que vive en el drea urbana de la ciudad de Guayaquil 
Tasa de desempleo 10.53%______________________________
Poblacidn con edades entre los 25 y 40 ados_____________
Poblacidn con ingresos superiores a $500_________________
% de mujeres en Guayaquil

2_
4
6

Hdbltos de consume de potenclales compradoras
Grupo 1 = % de mujeres que compran de 1 - 2 carteras anuales 
Grupo 2 = % de mujeres que compran de 3 - 5 carteras anuales 
Grupo 3 = % de mujeres que compran mds de 5 carteras anuales

El range de edad de las clientes potenciales es 
ciudad de Guayaquil y que pertenezcan a un estrato social medio y alto cuyos 

ingresos mensuales scan superiores a US$500.00

El mercado objetivo de SINGULAR HANDBAGS esta formado por mujeres 
trabajadoras sea en relacion de dependencia o empresarias, asi como estudiantes 
universitarias que realicen diversas actividades en el dia y que requieran 

optimizar su tiempo al memento de la busqueda de objetos en sus carteras.



1.4. COMPETENCIA
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• El 77% considera las carteras como un accesorio de vestir indispensable.

• El 92% indica que la marca de la cartera no es importante al momento de 
seleccionar la cartera que quiere comprar.

• El 100% indica no conocer una marca nacional de bolsos o carteras.

• El 38% ha comprado mas de 5 carteras en el ultimo afio.

• El 61% de las potenciales compradoras gastan, en promedio, mas de $50.00

Luego de analizar los diferentes actores del mercado, podemos determinar que 

nuestra competencia estaria dada por:

Con el fin de obtener mayor informacion sobre el mercado potencial de Singular 
Handbags, se realizaron focus groups conformados por mujeres del segmento al 

cual apuntamos y obtuvimos la siguiente informacion: (Anexos 10.1 y 10.2)

Hundbay

De los calculos realizados obtenemos que nuestro mercado potencial estimado es: 

67,034 carteras anuales.

por cartera.
• Las tiendas departamentales tienen un 69% de preferencia al momento de 

seleccionar el lugar donde compran las carteras, seguidas por boutiques en 

centres comerciales con un 38%.

• El 100% perciben las carteras de cuero como de buena calidad y el 92% como 

resistentes.
• El 23% muestran preferencias por las carteras de cuero y la diferencia se 

inclinan por material sintetico u otros (incluye napa).

• El 100% buscan los objetos en el interior de las carteras al tanteo.

• 77% indicaron que consideran la iluminacion interna como necesaria en las 
carteras y el 100% consideraron la idea como muy novedosa.

• 85% estan de acuerdo en que la iluminacion interna es necesaria para las 

carteras de uso diario.



Figura No.l

Figura No.2
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Naturalizer
En esta tienda se pueden encontrar zapatos 
asi como bolsos y carteras de cuero. La 

variedad de producto es limitada y el stock 
se encuentra entre 10 y 12 bolsos. El precio 
es entre US$60 y US$180 y la venta de 

carteras es entre 4 o 5 al mes.

Casa Tosi
Tienda departamental que ofrece una 

gran variedad de productos, desde 

utensilios de cocina pasando a ropa y 
bisuteria. En lo referente a carteras y 

bolsos se pueden encontrar de todo 

tamano y diferentes materiales tales 
como: gabardina, jean, material 

sintetico y cuero. En este ultimo ofrecen las lineas Guess y Barbara Palacios. En 
lo referente a los precios de las carteras Guess, estos oscilan entre US$50 y 
US$120. El personal que atiende esta area nos indico que este tipo de articulos 
tienen mayor venta cuando existen descuentos (50% + 10% con la tarjeta 

Creditosi).

De Prati
Tienda departamental ubicada en diferentes centres comerciales de nuestra 
ciudad. La amplia gama de productos ofertados en De Prati son: ropa para damas, 
Caballeros y nifios, bisuteria, calzado, perfumes, maquillaje y carteras. (Anexo 

10.5)
Los precios de las carteras oscilan entre US$15.00 y US$120.00 y las ofrecen en 

varies materiales tales como. cuero, material sintetico, tela, jean, etc.

I J - * *
—*r*'



Figura No.3

Figura No.4
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Almacenes Chimborazo (Policentro, Mall del Sol, Riocentro Entrerios) 
Tienda especializada en bolsos, maletines y maletas. Una estrategia de ventas es 
el descuento (en el mes de noviembre se encontraba toda la mercaderia al 50%).

Los precios de las carteras de cuero estan entre US$35 y US$120 y posee una 

amplia gama de estilos para elegir.

Bijoux Terner
Esta tienda esta presente en el Centro 

Comercial San Marino con un local en la 
planta alta y con una isla en el Mall del Sol.

HaJtdba.^

De acuerdo a lo informado, se venden aproximadamente 8 carteras por semana y 

en promedio existen 60 carteras por almacen.

Boots ‘n Bags
Se la considera como el principal 
competidor de Singular Handbags, 
ya que es una tienda completamente 
especializada en la elaboracion de 

bolsos de cuero. Esta empresa 
colombiana, ofrece una amplia 
gama de disefios y conceptos en 
constante renovacion. Las carteras 
de cuero de gran calidad van desde 
US$40 en adelante y las carteras de material sintetico desde US$20 hasta US$40. 

(Anexo 10.6)



Figura No. 5

los Centres

Marino.

son

Figura No. 6

tiendaEsta
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Broca tta
Tienda exclusiva de accesorios, zapatos y carteras importadas. Apuntan a un 
segmento alto ya que las carteras alii ofrecidas son importaciones italianas y 
colombianas con precios que van desde US$50 las primeras y US$ 220 las 
segundas. Tambien poseen carteras mas sencillas con precios cercanos a US$75.

zapatos 
precios 
US$89.

Handbay

Esta tienda se especializa en accesorios y bolsos. Posee una amplia oferta de 
carteras de varies materiales, las cuales pueden ser adquiridas a un precio de 

US$18.

Existe limitada oferta de carteras de cuero, las cuales tienen un precio de $50 

(precio unico para todas). De acuerdo a lo indicado por la administradora del 
local, se venden alrededor de 50 carteras al mes, siendo las menos vendidas las 

fabricadas en cuero.

Volta

Potencial competidor.

anteriormente tambien vendia calzados

pero en la actualidad se ha especial izado

Nine West
Tiendas ubicadas en

Comerciales Mall del Sol y San 
Los productos ofrecidos son 
y carteras sinteticas cuyos 

desde US$55 hasta

NINE WEST



Figura No. 7
Kenneth Cole

Todo el

US$332.

tienda es limitada.

Cuadro No.2

Fuente: Almacenes De Pratt
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Mes

unicamente en carteras y bolsos de cuero. Los rangos de precios oscilan entre 

US$70 y US$120. Tambien venden maletines de trabajo.

Entre todos los competidores citados, el unico que nos proporciono informacion 

fue la tienda departamental De Prati. Dichos dates corresponden al periodo 

comprendido entre Enero y Diciembre del afio 2007. Se adjunta analisis realizado 

a dicha informacion:

Volumen de Ventas 
(unidades)

% mensual 
de vtas.

Promed io 
US$/unidad

$ 27,909.51 
$ 36,022.71 
$ 47,393.52 
$ 34,769.88 
$41,418.80 
$ 44,965.40 
$ 45,443.42 
$70,135.72 
$44,542.13
$ 27,587.82 
$ 33,445.54 
$ 87,589.00

$ 541,223.45

$ 16.53 
$ 15.78 
$ 15.09 
$16.91 
$ 16.33 
$ 15.48 
$14.21 
$13.21 
$17.06 
$ 19.69
$ 17.37 
$ 13.19

4.73% 
6.40% 
8.80% 
5.76% 
7.11% 
8.14% 
8.96%

14.88% 
7.32% 
3.93% 
5.39% 

18.60%
100.00%

Ventas Totales 
(US$)

HAndbaj!

1,688.00
2,283.00
3,140.00
2,056.00
2,537.00
2,905.00
3,198.00
5,311.00
2,611.00
1,401.00
1,925.00
6,638.75

35,693.75

Enero 
Febrero 
Marzo 
Abril 
Mayo 
Junio 
Julio 
Agosto 
Septiembre 
Octubre 
Noviembre 
Diciembre 
Total

Tienda de ropa, calzado y accesorios 

varies, para hombre y mujer.

stock de carteras que offecen es de cuero 

y los precios van desde US$160 hasta 

La oferta de productos en la

KENNETH COLEm*



Cuadro No3

De Prati: Volumen de ventas y precio promedlo de carteras periodo 2007

$25.007,000.00

6,000.00
$20.00

■I 5,000 00

$15.008 4.000.00

$10.00

$5.00

1.000 00

$0.00

Cuadro No.4

De Prati: Volumen y porcentaje de ventas mensuales de carteras periodo 2007

20.00%$ 100,000 00

18 00%$ 90,000.00

16.00%$ 80,000.00

$70,000.00

1200%$60.000 00

10.00%$ 50.000 00

6.00%$ 30.000.00

4 00%$ 20,000 00

2.00%$ 10,000.00

0 00%$0.00 z
Me««e

Elaborado per las autoras
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i----- ivniiman de Ventas (unldades)
—♦^Promedio US$Ajn«lad

C=ZI Ventas Totales (US$) 
—♦—% mensual de vias

Stogutsi’
Handbay

Meses

2

•2 5 a*

z

14.00% gI
f

800% f
I

z

z

■g 3,000.00

> 2.000.00

z

✓

/

3 s
I5 $40.000 00
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percibido por las usuarias como un plus importante para realizar sus actividades

de una manera mas agil.

1.5. PLAN DE VENTAS

de 9.72% 10%.

llegaremos a tener el 6.73% del mercado global al final de dicho periodo.

Cuadro No5

Mercado global (unidades)
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Singular Handbags tiene una oportunidad de ganar una fraccion del mercado al 
ofrecer un diseno vanguardista y un valor agregado compuesto por el ahorro del 
tiempo a traves de la busqueda rapida de objetos en el interior de las carteras por 
medio de la iluminacion interior. Esta caracteristica exclusiva de los bolsos es

Para efecto de proyeccion del presupuesto, se ha elaborado un plan de ventas 
detallado mensualmente el primer afio y anualmente desde el segundo hasta el

quinto ano. Conscientes de que ingresar en todo mercado es dificil a pesar de las 
inversiones en publicidad, hemos sido conservadores en los porcentajes de 

Para el calculo tanto de ingresos como de costos.nuestras proyecciones.
tomamos la inflacion proyectada por el Banco Central a Septiembre/08, la cual es

Adicionalmente, el objetivo de Singular Handbags es mantener un crecimiento 

anual del 10% en las ventas desde el primero hasta el quinto ano; de tai forma,

ler 
Trimestre

2do 
Trimestre

4to 
Trimestre

3er 
Trimestre

Hajidbny

4.73%

6.40%

8.80%

5.76%

7,11%

8.14%

8.96%

14.88%

732%

3.93%

5.39°^

18.60%

100.00%

100.00%

100.00%

100.00%

100.00%

4.66%

5.13%

5.64%

6.21%

6.83%

3,170 

4,288 

5,897 

3,861 

4,765 

5,456 

6,006

9,974 

4,904 

2,631 

3,615 

12,468 

67,034 

67,034 

67,034 

67,034 

67,034

Volumen de 
ventas 

(unidades) 
________ 148 

200 

275 

180 

_______ 222 
255 
280 

________ 465 

________ 229 

________ 123 

169 

581 

3,127 

3,440 

3,784 

4,162 

4,578

IM 
im” 

3M 

IM 

2M 

3M 

IM 

2M 

3M 

IM 

2M 

3M 

ler afto 

2doaAo 

3er afto 

4toaAo 

Stoafio



15.1. PROYECCION DE VENT AS

Cuadro No. 6

Elaborado por Las Auforas de la Tesis

22

Aho 5Aho 4Aho 3Aho 1 Aho 2
VOLUMEN ESTIMADO DE VENTAS

126
42
54
32

156
42
66
32

178
42
77
32

9,940
9,940 

0 
100%
9,940 

0% 
0

160
42
69
32

86
42
37
32

407 
42 

174

2,189 
42 

938 
32 

121,954 
121,954 

0 
100%

2,914 
53 

1,248 
40 

204,477 
204,477 

0 
100%

Carteras cuero de vaca 
Predo de Venta ($/Und). 
Carteras cuero de napa 
Precio de Venta ($/Und)
VALOR DE VENTAS ($) TOTAL 
VALOR NETO DE VENTAS 
POUTKA DE CARTERA (DIA S) 
% VENTAS DE CO NT A DO 
VALOR VENTAS DE CONTADO 
% VENT A A PLAZOS
VALOR VENTAS A PLAZOS

140 
42 
60 
32 

7,800 
7,800 

0 
100% 
7,800 

0% 
0

2,649
49

1,135
37

196 
42 
84 
32 

10,920 
10,920 

0 
100% 

10,920
0% 

0

104 
42 
44 
32 

5,776 
5,776 

_ 0 
100% 
5,776 

0% 
0

SINGULAR HANDBAGS __
PROYECCION DE VENTAS EN TOLA RES

4TO.TRIMESTRE
9Mes 10Mes 11Mes 12Mes

3,205 
57 

1,374 
44 

242,963 
242,963 

0 
__________ 100% 
204,477_ 242,963

0% 0%
0 0

3er.TRIMESTRE
7mes 8Mes

118 
42 
51 
32 32

6,588 22,662
6,588 22,662

0 0
100% 100%
6,588 22,662 121,954

0% 0% 0%
0 0 0

2,408 
45 

1,032 
35

144,881 172,110
144,881 172,119

0 0
100% 100%

144,881 172,119
0% 0%

0 0

326 
42 

139 
32

18,140 8,928 4,796
18,140 8,928 4,796

0 0 0
100% 100% 100% 

18,140 8328 4,796
0% 0% 0%

0 0 0

192
42
83
32

10,720 7,020 8364
10,720 7,020 8.664

0 0 0
100% 100% 100%

10,720 7,020 8,664
0% 0% 0%

0 0 0

1 er.TRIMESTRE
IMes 2Mes 3Mes

2do.TRIMESTRE
Ames 5mes 6Mes



1.6. ESTRATEGIA DE PRECIOS

bajo precio refleja una calidad

1.7. ESTRATEGIAS DE VENT AS

Podemos mercado

se
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Singular Handbags esta orientado al segmento femenino de un estrato social 
medio a medio - alto, lo que implica que los potenciales competidores establecen 
sus precios de acuerdo a la percepcion de status que este brinda asi como la 
ubicacion geografica del mismo. Asi tenemos que todos los competidores estan 
ubicados en centres comerciales presentando precios que oscilan entre USS 50 y 

en ocasiones, superando los USS 100.

Para el lanzamiento de las lineas de carteras de Singular Handbags se ha definido 

un precio promedio de $ 42 por bolso de cuero de vaca y $32 por bolso de cuero 
de napa. Las ventas se realizaran al contado o mediante taijetas de credito.

Estos precios no garantizan una vertiginosa entrada al mercado, sin embargo van 
acorde con el mercado objetivo al cual se desea Hegar. Si fijamos un precio muy 
bajo, los clientes podrian tener una percepcion de menor calidad; es decir, los 
clientes potenciales podrian pensar que el 

deficiente.

global esta compuesto por 
informacion ha sido obtenidaaproximadamente

delimitando nuestro nicho de mercado, el cual esta formado por mujeres que 
conforman parte de la poblacion economicamente activa, que trabajan y 

encuentran entre 25 y 40 anos, de estrato social medio alto y alto ya que 
perciben ingresos superiores a USS 500 que habitan en la ciudad de Guayaquil y 
que llevan a cabo actividades de tipo academico y/o laboral.

indicar que nuestro
67,034 carteras. Esta



Nuestros potenciales clientes seran:

Figura No. 8

03

OS

03

de ■03

03
J'

03
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Nuestra actividad se enfocaria en realizar convenios con empresas a fin de que 
nuestros bolsos formen parte del uniforme femenino. Dentro de esta categoria 

podemos considerar.

La empresa iniciara actividades en la ciudad de Guayaquil con proyeccion a Hegar 
a otras ciudades importantes como Quito y Cuenca en un lapso superior a 5 afios.

Empresas del sector industrial.
Empresas de actividades varias.

Mi

Ha/uibAy

03 Mujeres que se desenvuelvan en el mercado laboral o que se encuentren 

cursando carreras universitarias.
03 Usuarias asiduas de tarjetas de credito.
03 Mujeres que sientan especial inclinacion hacia la moda y el cuidado 

personal.
03 Ejecutivas que no escatiman en adquirir productos de buena calidad.
03 Mujeres preocupadas por su imagen tanto personal como profesional que 

desarrollan varias actividades (oficina, universidad, gimnasio, spa, etc).
03 Visitantes frecuentes de los centres comerciales de la ciudad.

Bancos.
Empresas de servicios basicos.

Compafiias de seguros.

Compafiias de taijetas 
credito.

Uno de los medios utilizados para
entrar en contact© con potenciales clientes es mediante el uso de e-mails, asi como 
la presencia de nuestro producto en eventos relatives a moda o tendencia del 

vestir.



1.8. ESTRATEGIA PROMOCIONAL

Figura No.9

Shopping bags Etiquetas

25

HiutiibMjS

Llegaremos a nuestras posibles compradoras a traves de revistas, periodicos y 
flyers en centres comerciales. Las relaciones publicas, auspicios y eventos 
tambien son importantes dentro de la mix de comunicacion. La participacion en 

eventos de moda, constituyen una vitrina de exposicion del product© y le otorga 
mayor visibilidad a la marca; ademas con ello Singular Handbags tendra 
cobertura en los medios televisivos sin tener que pautar con los mismos, es decir, 
publicidad gratuita.

La idea basica es resaltar la rapidez y agilidad para que las usuarias de las 

carteras puedan realizar sus actividades gracias a su valor agregado, la 
iluminacion interna.
El gasto de publicidad ascendera a $6,048 en el primer ano considerando el 

pautaje en revistas, diarios, flyers y marketing directo. (Anexo 10.7)



2. ANALISIS TECNICO

2.1. DESARROLLO DEL PRODUCTO

Las materias primas basicas para la construccion del micro-sistema son:

Z Diodos de luz blanca
Z

Z

Z
Z

26

El micro-sistema sera alimentado a traves de baterias alcalinas, lo cual brinda un 
plus adicional, ya que podria ser facilmente cambiada por nuestras usuarias. La 
fuente de iluminacion esta compuesta por dos emisores de luz blanca, que por la 
caida de voltaje en las terminales disminuira conforme aumenta la temperatura, 

consecuente los diodos led tienden a emitir menos cantidad de luz con el 
aumento de temperatura a razon de 1% / °C. Debido a que son dispositivos de 
estado solido, puede esperarse que el tiempo de vida util exceda al del equipo en 
el cual se encuentra instalado, sin embargo debido al proceso y constitucion de 
los mismos ocasionan la disminucion de la intensidad luminosa con el paso del 
tiempo. Para los led el tiempo de vida util suele ser 50000 boras (mas de 5 anos).

El usuario acciona manualmente el inicio o el final del sistema de iluminacion al 
presionar un boton, el cual durara por 30 segundos en caso de no ser apagado.

Botonera 
Resistencias
Cable de hilo
Micro-chip

Bateria o pila

Para el diseno de las carteras Singular Handbags, se llevo a cabo el desarrollo de 
un sistema de iluminacion por medio de taijetas electronicas con diodos de luces 

blancas denominado micro-sistema. Esta fue la mejor altemativa para conseguir 

un mejor efecto de iluminacion, duracion y practicidad.

eJingubr
Hiutdba^s



7 Cable multi-hilo
Z Porta bateria

El consume de materia prima por unidad de cartera es:

Dos Diodos de luz blanca>

> Un Micro-Botoneras

>

>

>

>

a)

b)

2.2. LOCALIZACION DEL NEGOCIO
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Singular Handbags laborara en dos locales. Las instalaciones de la planta estaran 
situadas en Brisas del Rio, manzana B3 villa 4, en un local facilitado por una de 
las socias a fin de no incurrir en gastos adicionales de alquiler. En este local 
funcionara la administracion y el taller de costura o manufacture, en donde se 

coseran los forros de las carteras una vez que los dispositivos de iluminacion

Dos Resistencias

De Cincuenta a ochenta centimetros de Cable
Un Micro-chip

Una Bateria

c)

d)

e)

f)

Hajuiba^s

Los pasos para creacion del microsistema son:
Disenar el circuito electronico basado en los componentes seleccionados y las 

especificaciones requeridas.
Construir la taijeta electronica en la cual estaran colocados el micro-chip, la 
bateria y demas componentes con referencia o basado en las dimensiones del 

bo Iso o cartera.
Construir la taijeta electronica.

Realizar el montaje de los componentes sobre la taijeta electronica.

Colocar una extension de cable a los terminales de los diodos de luz blanca.
Se hace el montaje la extension de los leds a la taijeta electronica.

(Ver anexo 10.8)



Figura No. 10
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Software visual Basic
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Mesas
Vitrinas

Pizarra
Aire acondicionado

Equipos

Stogdw
HwibcLy

scan colocados en su interior. Los 
bolsos son fabricados en Quisapincha, 
provincia del Chimborazo, lugar donde 

comp raremos las carteras.

Computador oficina 
Impresora laser 

Ups
Maquina de coser

Muebles y enseres
Escritorio
Si Ila para escritorio 
Archivador

23. EQUIPOS Y MAQUINARIAS
Para el desarrollo de las actividades se requieren los siguientes equipos, muebles 
y maquinarias que funcionaran en las oficinas administrativas e islas del centro 

comercial (Ver anexo 10.9)

El segundo local es una isla para la 
exhibicion de las carteras (punto de 

venta) el cual estara ubicado en el 

centro comercial San Marino.



2A. DISTRIBUCION DE LA PLANTA

E labor ado por las autoras

2.5. MECANISMOS DE DIRECC16N Y CONTROL

29

89 Habilitaran cuentas corrientes con firmas conjuntas.

89 Diversificaran las cuentas corrientes para mitigar riesgos.

La oficina cuenta con un area aproximada de 30 metros cuadrados la cual estara 

distribuida de acuerdo al siguiente grafico.

Con el objetivo de mantener mecanismos de control intemo, establecer normas y 

procedimientos operatives, se:

MESON DE CORTE

BODEGA

BANG

ENTRAOA

SINGER SINGER

PERCHAS AEREASPERCHAS AERE AS

5 s a.



so

BO

80

3. ANALISIS ADMINISTRATIVO
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MAFEVI es una compania de responsabilidad limitada, en la cual las socias 
responderan por las obligaciones sociales de la empresa. Las accionistas son:

CPA. Viviana Quifionez, estudid en la Universidad de Guayaquil obteniendo el titulo 
de Contador Publico Autorizado y posteriormente realizo su maestria en la Escuela de 
Postgrado de la ESPOL. Ha desempenado importantes roles en empresas tales como 

Interagua.

Leda. Marusia Castillo, Licenciada en Gestion de Disefio y Comunicacion Visual 
graduada de la Universidad Tecnica Federico Santa Maria con Maestria en 

Administracion de empresas de la Escuela de Postgrados de la Escuela Superior 
Politecnica del Litoral y quien posee experiencia en el campo del Disefio grafico, 
Comunicacion, Publicidad y Marketing.

La poliza del seguro contra incendio es 0.30% del inventario promedio mensual 
por el precio de venta y del total del mobiliario. La poliza contra robo se la calcula 

multiplicando el 1% del inventario promedio mensual por el precio de venta al 

publico.

Realizaran inventarios fisicos trimestralmente.

Efectuaran arqueos diarios de caja.
Asegurara el inventario con una poliza contra robo e incendio y el mobiliario 

con una poliza contra incendio.

Ing. Maria Fernanda Gaibor, realizo sus estudios de tercer nivel en la Universidad 
Catolica Santiago de Guayaquil y esta cursando su Maestria en Administracion de 
Empresas en el ESPAE. Cuenta con experiencia laboral adquirida en importantes 

empresas de nuestro medio como son Molinos del Ecuador y Cerveceria Nacional.



Las tres socias tendran vinculo laboral con la empresa, asi tenemos:

3.1. ORGANIGRAMA

El organigrama de la empresa sera el siguiente.

Vendedor 2Vendedor 1 Costurera

E labor ado por las autoras
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Marusia Castillo sera la Gerente Comercial gracias a la trayectoria que tiene en el 

medio publicitario y grafico de nuestra ciudad y se ha desenvuelto tanto en 
departamentos creativos de empresas asi como con clientes particulares.
Ella invierte en el negocio un monto de USD 5,100 con una participacion del 33.3%.

Ma. Fernanda Gaibor cumplira funciones de Gerente de Operaciones debido a su 
experiencia directa en las areas de produccion y operacion de importantes empresas 

de nuestro pais como son las areas de Abastecimiento.
Ella invierte en el negocio un monto de USD 5,100 con una participacion del 33.3%.

=__=
Gerente 

Comercial 
Marusia Castillo

I =

Gerente General 
Viviana Quifionez

El 63% del capital inicial sera aportado por las tres socias en montos iguales y el 37% 
restante sera fmanciado con un prestamo a una institucion bancaria.

------ 1
Gerente de 

Operaciones 
Mater Gaibor

Viviana Quinonez se desempenara como Gerente General ya que tiene una amplia 
experiencia en control y auditoria en diferentes empresas tanto publicas como 
privadas. Ella invierte en el negocio un monto de USD 5,100 con una participacion 

del 33.3%.



3.2. PERSONAL EJECUTIVO

NIVEL EJECUTIVO:

NIVEL DE APOYO

a los otros niveles

NIVEL OPERACIONAL
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Constituye el nivel de autoridad que orienta y ejecuta la politica directriz de los 
directivos, representa a la Empresa en todas las actuaciones de caracter oficial, en 
concordancia con los deberes y atribuciones legalmente otorgados por la ley de 
creacion de Compafiias y sus reglamentos. Esta integrado por las 3 socias 
fundadoras de la empresa.

Es aquel que presta ayuda a los otros niveles de la Empresa para el 
cumplimiento de sus funciones; sus servicios son generales y de caracter intemo. 
Esta integrado por dos vendedoras que son las encargadas de la isla del centro 

comercial. Las funciones de las vendedores son basicamente atender a las

Hundbay

Es aquel que cumple directamente con los objetivos y finalidades de la Empresa. 
Ejecuta los planes, programas y politicas de trabajo impartidas por el Nivel 
Ejecutivo. En el caso de nuestra empresa, este nivel operacional esta integrado 
por una costurera. Su funcion es basicamente la inclusion del micro - sistema de 
iluminacion en el interior de las carteras y posteriormente terminar con el 
proceso de costura del forro de las mismas. Las costureras deben reportarse al 

Gerente de Operaciones.

clientas, realizar actividades de venta y promocion de nuestro producto, asi como 

facilitar informacion sobre el producto que damos. Las vendedoras deben 
reportarse al Gerente Comercial.



Cuadro No.7
PRESUPUESTO DE MANO DE OBRA DIRECTA E INDIRECTA

GERENTE GENERAL

GERENTE COMERCIAL

VENDEDOR 1

VENDEDOR 2

COSTU RERA

* Se ha considerado un incremento anual salarial del 10%,

MAFEVI cuenta con 3 lineas de autoridad en su organigrama, siendo el nivel
ejecutivo, el de mayor jerarquia. El nivel operacional es el que mayor interaccion

tendra con los clientes por lo cual es importante que cuente con experiencia en
ventas y vocacion de servicio.

33. COLABORADORES

Los procesos de reclutamiento, seleccion, contratacion e induccion del personal
estaran a cargo de las tres socias. Este proceso tiene como objetivo identificar

33

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5CARGO CONCEPTO

GERENTE DE 
OPERACIONES

I’togubr
HajMay

TOTAL SALARIOS MENSUALES
TOTAL SALARIOS ANUALES
TOTAL PRESTACIONES ANUALES
TOTAL COSTO MANO DE OBRA

SALARIO BASICO MENSUAL
SALARIO ANUAL
PRESTACIONES SOCIALES

SALARIO BASICO MENSUAL
SALARIO ANUAL 
PRESTACIONES SOCIALES

SALARIO BASICO MENSUAL
SALARIO ANUAL 
PRESTACIONES SOCIALES

SALARIO BASICO MENSUAL
SALARIO ANUAL
PRESTACIONES SOCIALES

SALARIO BASICO MENSUAL
SALARIO ANUAL
PRESTACIONES SOCIALES

SALARIO BASICO MENSUAL
SALARIO ANUAL 
PRESTACIONES SOCIALES

1,650 
19,800 
6,081 

25,881

250 
3,000 
921

250 
3,000 
921

300
3,600
1,106

300
3,600
1,106

1,815 
21,780 
8,504 
30,284

275
3,300
1,288

330
3,960
1,546

330
3,960
1,546

275
3,300
1,288

330
3,960
1,546

363
4,356
1,701

363
4,356
1,701

333
3,993
1,559

399
4,792
1,871

399
4,792
1,871

399
4,792
1,871

366
4,392
1,715

439
5,271
2,058

439
5,271 
2,058

366
4,392
1,715

250 
3,000 
921

300
3,600
1,106

275
3,300
1,288

1,997 
23,958 
9,354 

33,312

303
3,630
1,417

303
3,630
1,417

303
3,630
1,417

363
4,356
1,701

2,196 
26,354
10,289 
36,643

333
3,993
1,559

333
3,993
1,559

2,416 
28,989 
11,318 
40,308

366
4,392
1,715

439
5,271
2,058



los recursos humanos mas adecuados segun los perfiles de cargos requeridos para
alcanzar los objetivos estrategicos de Singular Handbags.
El equipo de ventas (dos vendedoras) sera contratado despues de una entrevista,
que se convocara a traves de un aviso en periodico, en el que se solicitara
exclusivamente personal femenino, entre 22 y 28 anos de edad, con experiencia

en ventas de accesorios y productos para mujeres.

La costurera, que constituye nuestro nivel operative, sera contactada y
seleccionada a traves del Tecnologico Esca, una de las mejores egresadas en el
area de corte y confeccidn. Solicitaremos referencia de la institucion educativa a
fin de identificar los mejores elementos que podrian formar parte de nuestra

empresa.

La contratacion maneja la misma figura para todos los empleados: primero el

contrato de 90 dias de prueba para medir sus capacidades y aportes dentro de la

empresa. Luego de dicho periodo, se procedera a la firma del contrato por un
afio y luego de este, el indefinido.

La politica salarial a aplicarse en la empresa incluye el sueldo mas los beneficios
sociales, co mo se muestra en cuadros adjuntos.

Cuadro No.8

12.15%

TOTAL 30.71%
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CONCEPTO PORCENTAJE CONCERTO PORCENTAJE

PR ESTACI ONES SOCIALES 
PRIMER AfiO

I
PRESTACIONES SOCIALES 

SEGUNDO AL QUINTO AfiO

DECIMO TERCER SUELDO 
DECIMO CUARTO SUELDO 
VACACIONES
FONDO DE RESERVA 
APORTE PATRONAL
TOTAL

8.33%
6.06%
4.17%
8.33%

12.15%
39.04%

DECIMO TERCER SUELDO 
DECIMO CUARTO SUELDO 
VACACIONES___________
FONDO DE RESERVA 
APORTE PATRONAL

8.33%
6.06%
4.17%



4. ANALISIS ECONOMICO.

1 Fuente: Institute Nacional de Estadisticas y Censos (INEC)
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4.1. SUPUESTOS UTILIZADOS PARA LA ELABORACION DE FLUJOS DE
EFECTIVO, BALANCE GENERAL Y EST ADO DE RESULT ADOS

Se proyectaron los flujos por cinco afios para el balance general y el estado de 

resultados de la empresa Singular Handbags para lo cual se consideraron los 
siguientes supuestos:

Handbags

Incremento del 10% anual en Ventas proyectadas.

03 Para el calculo de las proyecciones de costos que se generaran por las compras 
anuales se emplea el indice inflacionario del 9,72% anual1 (indice acumulado 
de inflacion a Agosto del 2008) seguido del inmediato superior.

03 Las ventas seran al contado o con tagetas de credit©.

03 El stock del inventario sera del 15% de las ventas mensuales, valorado al 
costo promedio.

03 Politica de pago a proveedores es del 50% al contado y el 50% restante a un 
plazo de treinta dias.

03 Sueldos y salaries: se contratara a dos vendedoras quienes percibiran un 
sueldo de US$250 mensuales, una costurera con un sueldo de US$250 
mensuales y las socias tendran un sueldo de US$300 mensuales.



4.2. INVERSION EN ACTIVOS FI JOS

43. GASTOS DE CONSTTHJCION DE LA EMPRESA

Cuadro No.9

4.4. INVERSION EN CAPITAL DE TRABAJO
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Requisites

Singular Handbags para su implementation necesitara adquirir equipos, muebles, 

enseres y un software, para sus areas operativas y administrativas. La inversion 
total en Activos Fijos es de US$10,290.

En el anexo 10.9 se puede apreciar la inversion de contado que realizaremos en 
activos fijos para el initio de nuestras actividades, asi como sus respectivos 
valores de depreciacidn.

Los gastos en los que Singular Handbags tendra que incurrir para iniciar sus 

actividades son:

Singular Handbags es una empresa comercial que no maneja inventario en 
existencia debido a que la mercaderia que adquiere es vendida en el mismo mes. 
La modalidad de cobro para la venta de carteras sera de contado o a traves de 

taijetas de credito por lo que no se espera tener saldos por cobrar a clientes.

30
44.2

13.44
41.66

9.3
9.3
10

2
10

350
519.9

Cos to 
(USS)

Htuuiha^s

1. - Elaboracion de Escritura Publicay Anotaciones Marginales en unaNotaria
2. - Afiliacion a la Camara de Comercio de Guayaquil
3. - Publication en un Diario de Circulation National
4. - Inscription el Registro Mercantil del Canton Guayaquil
5. - Inscription del Nombramiento de Gerente en 5 Hojas
6. - Inscription del Nombramiento de Presidente en 5 Hojas
7. - Copias Notarizadas en unaNotaria
8 - Obtencion del R.U.C.
9 - Movilizacion
10.- Honorarios Profesionales a un Abogado
TOTAL

Elaborado por las autoras de la Tests



4.5. PRESUPUESTOS DE INGRESOS

genera.

Cuadro No.10

Ver anexo 10.11
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Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5VOLUMEN ESTIMADODE VENTAS

Para la proyeccion estimada de ventas de carteras de cuero y napa nos basamos 

en la participacion de mercado que planteamos cuando se determino el tamafio 
del mercado. En el primer ano de ventas realizamos una proyeccion mensual y 
desde el segundo hasta el quin to ano la proyeccion es anual.

Tambien se puede apreciar los valores de IVA que se pagaran y retendran por la 
actividad que ejerceremos, asi como la retencion a la fuente que el ejercicio

La politica de pagos a los proveedores es, cancelarles el 50% al contado y la 
diferencia, a 30 dias plazo.

El capital de trabajo requerido para los proximos 5 anos se presenta en el anexo 
10.18

Handbags

_______ SINGULAR HANDBAGS_______
PROYECCION DE VENTAS EN DOLARES

2,189 
42 

938 
32 

121,954

2,408 
45 

1,032 
35 

144,881

2,649
49

1,135
37

172,119

2,914 
53

1,248
40

204,477

3,205
57

1,374 
44 

242,963

Carteras cuero de vaca 
Precio de Venta ($/Und). 
Carteras cuero de napa 
Precio de Venta ($/Und)
VALOR DE VENTAS ($) TOTAL

El requerimiento de capital de trabajo sera cubierto por un prestamo de US$9,000 

que sera financiado por una institucion bancaria y por la aportacion de US$ 1,800 
por las socias en el primer ano de actividad (US$600 cada una). Ver Anexo 
10.10



4.6. PRESUPUESTO DE MATERIAS PRIMAS

Cuadro No.ll

Ver anexo 10.12 y 10.13

4.7. PRESUPUESTO DE GASTOS DE PERSONAL
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Ano I Aho 2 Aho 3 Aho 4 Aho 5

En base a la planificacion de ventas en unidades, se determino el costo de las 

materias primas, las cuales estan constituidos por las carteras y el micro-sistema 

electrico, que seran valoradas al costo promedio. Para el calculo del inventario 
final consideramos como stock el 15% de las ventas mensuales. La proyeccion de 
los costos desde el segundo al quinto afio es del 10% en relacion al indice 
inflacionario.

MAFEVI Cia. Ltda tendra en su nomina a seis personas; las tres socias gestoras 

que actuan a nivel de Gerentes, tendran un salario mensual de US$300, dos 
vendedores con un salario mensual de US$250 y una costurera con un salario 
mensual de US$250. Por tanto, el valor de la nomina mensual durante el primer 
afio suma US$19,800. Para los afios 2 al 5 se haran aumentos del 10% al sueldo.

A - CARTERAS CUERO DE VACA
B-SISTEMA ELECTRICO
C-VARIOS
D - CARTERAS CUERO DE NAPA 
COSTO TOTAL DE MATERIAS PRIMAS

28,800
23,848

3,249
7,712

63,609

34,848
26,548

3,931
9,328

74,655

42,174
30,256
4,757

11,287
88,475

51,025 
34,096 
5,757 

13,661 
104,539

61,750 
38,919 
6,966 

16,527 
124,161

Las prestaciones sociales y los aportes parafiscales ascienden al 30,71% para el 

primer afio y para los siguientes el 39.04% debido a que a partir del segundo afio 
se aporta el Fondo de Reserva. El aporte patronal al Institute Ecuatoriano de 

Seguridad Social se paga mensualmente y los restantes se pagan anualmente. 
Ver anexo 10.14



4.8. PRESUPUESTO DE GASTOS DE OPERACION

a) El sueldo y las prestaciones sociales del gerente de operaciones.

4.9. PRESUPUESTO DE GASTOS DE ADMINISTRACION Y VENT AS

54,871 60,203 70,90464,456

DEPRECIACION Y AMORTIZACldN4.10.
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ANO I ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

En el anexo 10.16 se presentan los gastos administrativos y de ventas, los cuales 

estan conformados por el pago de los gastos de publicidad, arriendo de la isla, 
sueldos del personal administrativo y vendedores, gastos de aseo, vigilancia, 
mantenimiento, movilizacion, papeleria, adecuacion de local, servicio basico, 
impuestos locales, amortizacion y depreciacion.

Stogubi’
Htmdbay

En el Anexo 10.17 se estima la depreciacion de 3 anos de los equipos de 
computacion, 10 anos para la maquina de coser y los muebles y enseres, 
utilizando el metodo de linea recta. En cuanto a los gastos de constitucion se 
amortizan a 5 afios y el software a 3 afios.

En el anexo 10.15 
conformados por:

c) La depreciacion de la maquina de coser asi como el seguro contra robo e 
incendio para la misma.

se presentan los gastos operatives, los cuales estan

TOTAL GASTOS DE ADMINISTRACION' 49,354

b) El transporte de la mercaderia que es trasladada desde Quisapincha a 

Guayaquil. Esta movilizacion tiene un costo de US$50 por cada 200 carteras 
transportadas, es decir, un costo unitario por transporte de US$0.25.



5. ANALISIS FINANCIER©

5.1. ANALISIS DE COSTOS

5.2. FLUJO DE CAJA
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El anexo 10.18 presenta la separacion, ano por ano, de los costos fijos y variables 

y muestra, ademas, el costo total anual.
Aunque las carteras estan valoradas al costo promedio, se ha calculado el precio 
de venta unitario y el costo variable unitario promedio, dividiendo los ingresos y 
costos totales por el numero de carteras de cada afio y, con estos resultados se ha 
calculado el punto de equilibrio, por lo que se observa, que hay utilidad desde el 

primer afio.
Es importante recalcar que para determinar el punto de equilibrio tanto de las 

carteras de cuero de vaca como de napa, se utilize el metodo de mezcla de 

producto. (Ver Anexo 10.19)

HajtdbA^s

Para mantener el nivel de liquidez y solvencia del proyecto se realizara un 
prestamo de US$9,000 durante el primer afio de sus operaciones como capital de 
trabajo, el mismo que podra ser financiado a 12 meses por una institucion del 

sistema financiero.
A partir del segundo afio, la empresa ya puede solventar sus operaciones sin 

necesidad de financiamiento con terceros.
Desde el cuarto afio se establecera como politica de pago de dividendos, cancelar 

el 50% de los mismos a las socias.
Debido al excedente de efectivo que muestra el proyecto en el cuarto afio, se ha 
planificado realizar una inversion de US$15,000, la misma que se incrementara a 
US$30,000 en el quinto afio con el objeto de adquirir una oficina.
El capital inicial es de US$13,500, el cual se incrementara en el primer afio con 
un aporte extraordinario de las socias de US$1,800 que cubrira el deficit del 

capital de trabajo.



53. EST ADO DE RESULT ADOS

Cuadro No.12

5.4. BALANCE GENERAL

Cuadro No.13
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AXO I AX 05AXO 2 AXO 3 AXO 4

ANO I ANO 3 ANO 4 ANO 5ANO 2

El estado de resultados proyectado muestra perdida en el primer ano debido a las 

depreciaciones de los muebles y equipos, asi como la amortizacion del software 

que se adquirira para la puesta en marcha de las operaciones. A partir del 

segundo aho se proyecta generar utilidades, como se muestra en el anexo 10.21

ACTIVOS
PASIVOS
PATRIMONIO
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO

121,954
71,533 
50,421
49,354 

1,067
(3,373)

20,392
8,465

11,927
20,392

144,881 
83,815 
61,067 
54,871
6,196 
1,047

21,028 
8,053 

12,975 
21,028

172,119 
98,288 
73,831 
60,203 
13,628 
5,608

29,433 
10,851 
18,582
29.433

204,477 
115,081 
89,397 
64,456 
24,941 
12,879

40,044 
15,022 
25,022 
40.044

242,963 
135,407 
107,556 
70,904 
36,652 
20,332

54,455
19,267
35,188
54,455

Ventas Netas
Costo de Venta
Utilidad Bruta
Gastos de Administracion y Ventas
Utilidad Operational
UTILIDAD NET A

Hajtdba^s

Como puede apreciarse, con la inversion prevista de US$24,300 el proyecto se 

mantiene en muy buena situacion de liquidez, tai como se observa en el anexo 

10.20

El anexo 10.22 muestra los montos de implementacion del negocio y las 

operaciones proyectadas en los 5 anos. El primer ano obtuvimos una 

disminucion en el Patrimonio debido a la perdida que la empresa afronto. A 

partir del segundo ano se incremento el rubro de Activos Disponibles con el cual 

la empresa mejoro su situacion Financiera y a partir del cuarto ano repartio el 

50% de los dividendos a las socias.



6. EVALUACION DEL PROYECTO

7. ANALISIS DE RIESGOS
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El riesgo de mercado esta asociado con la entrada de competidores que plagien el 
sistema electrico que se activa en la cartera luminosa, el cual es dificil de contrarrestar 

especialmente en el continente asiatico cuyo costo de mano de obra es economico en 
comparacion con el Ecuador ya que aplican economias de escala. La unica proteccion 
que se puede aplicar en el Ecuador, es registrar la marca en el Institute Ecuatoriano de 
Propiedad Intelectual. Tambien se puede ver afectada por la reduccion del numero de 
clientes debido a la tasa de desempleo que al mes de agosto del 2008 alcanzo al 6,6%.

En lo economico existen riesgos relacionados con decisiones de gobiemo, asi 
tenemos que: “para enfrentar la inflacion, el gobiemo ecuatoriano implemento una 

politica de subsidies, estimulos y credito. Ecuador, cuya economia esta dolarizada, 
registra una inflacion acumulada del 7,72% entre enero y julio de 2008, segun dates

El analisis realizado al flujo de caja neto del proyecto durante el periodo de cinco 
anos muestra una tasa interna de retomo de 17.57% y un valor presente neto de 
US$8,181 considerando una tasa minima de retomo exigida del 8.85% por parte del 
inversionista, es decir, los flujos generados por el proyecto son capaces de recuperar 
la inversion de US$24,300 y de dar al cabo de los 5 anos un 17.57% de rentabilidad. 

(Ver Anexo 10.23).

Handbay

Con respecto al riesgo tecnico se puede ver afectado por las huelgas que se generen 
en los conflictos sociales y consigan cerrar las carreteras del pais debido a que la 

materia prima es enviada desde la Region Sierra a la Costa.



del Banco Central...

8. ANALISIS DE SENSIBILIDAD

Cuadro No.14
Analisis de Sensibilidad

Ver Anexos del 10.24 y 10.25
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2 Tornado del artfculo "Pdez dice que Ecuador estd lejos de alcanzar niveles de inflacidn de Venezuela" 
publicado en diario 0 Universe, Agosto 13 del 2008

de los materiales. Al ser nuestra cartera un bien con una demanda elastica, se vera 
fuertemente afectado por la disminucion del poder adquisitivo de nuestras 
consumidoras. Otro problema que podemos enfrentar es la devaluacion del dolar a 
nivel mundial frente al Euro. En ambos casos, los costos de las carteras luminosas 
pueden elevarse y afectar negativamente el mercado.

Se han planteado dos escenarios para analizar el impact© que diferentes factores 
podrian tener en el desarrollo del proyecto. Estos son:

b) Escenario 2: Incremento del costo de la materia prima en 8% vs. el escenario 
inicial, es decir, aumento del costo en las carteras y el microsistema.

$20,987.30
$8,180.65 

17.57% 
5

$51,926.00
$102,825.00 

135.36% 
2

$23,093.00
$12,966.00

22.37%
5

Flujo de Caja Neto al afio 5
VAN
TIR
Periodo Retomo Inversion (Afios)

a) Escgnario 1: Incremento del precio de las carteras de cuero de vaca de $42 a 
US$50 y cuero de napa de $32 a US$40. Estos precios fueron tornados ya que son 

los valores maximos que pagarian nuestros clientes por adquirir un bolso con 
iluminacion interna. (Ver Anexo 10.3 y 10.4)

Escenario 1 Escenario 2
Indicadores de rentahilidad Escenario original PVP Carteras de cuero a S5U Incremento en cl costo de 

PVP Carteras de napa a S40 materia prima en 8%

e’tog.nbr 
Handbag

f • • • •” . Este incremento en el indice inflacionario encarece el costo



9. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

■ Buena rentabilidad, TIR del 17.57%
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■ SINGULAR HANDBAGS cumple con los beneficios de iluminacion interior. Segun 

lo manifestado por las entrevistadas en las pruebas del product©, quienes consideran 

nuestro bien diferenciado frente a otros productos del mercado.

■ Las mujeres mas jovenes de nuestro target fueron a las que mas impacto el novedoso 
producto. Por estratos socioeconomicos la intencion de compra muestra una tendencia 

mayor en el nivel alto y progresivamente desciende en el estrato medio.

■ Como mejoras para el producto, se debe seguir innovando cada cierto tiempo el 

sistema de iluminacion.

■ Al final del primer afio del ejercicio economico, se recomienda revision de precios 

dependiendo de la acogida mostrada por el mercado.

Htutdbiujt

■ Los comportamientos de compra actuales -frecuencia y cantidad- no se modifican 
sustancialmente con el lanzamiento del nuevo producto. Sin embargo las mujeres lo 

perciben como un plus muy practice y funcional, definiendo asi una buena aceptacion 

del producto por parte del target.



10. ANEXOS

Gonzalo Cedeno

Cdno75@hotmail.com
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10.1 ENTREVISTA A EXPERTO 1

• iQu® 1° motive a ingresar al mercado de la venta de bolsos?
El deseo de independizarme, trabaje por muchos afios en agencias de publicidad 
como disefiador grafico y siempre me ha gustado la moda. Las carteras y bolsos son 

accesorios que visten y dan personalidad a la mujer.

• ^Cuales han sido los problemas mas serios que tuvo que enfrentar cuando 
empezo y para mantenerse?
El problema que tuve cuando empece es que nadie me conocia como disefiador de 
modas por lo que no me buscaban. Ahora tengo mi tienda y es mucho mas facil.

* iQue tipo de material le es mas rentable?
El sintetico, el cuero tiene mas valor, pero tambien he hecho varias cosas que han 
quedado bien y se han vendido a buen precio

* iQue porcentaje de rentabilidad maneja por unidad vendida?
Casi el 70% de rentabilidad.

Disehador grafico - Empresario
Dueno de CDNO DESING

Hiuidbu^s

• iQue tipo de productos/disenos tienen mayor demanda?
Yo disefio varias cosas, pero las que tienen mayor demanda son las cortinas, 

alfombras, bolso y carteras.

mailto:Cdno75@hotmail.com
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• <;Cuales son sus canales de distribucidn?
Pues antes eran clientes que me conocian y querian que les elaborara articulos para 

ocasiones especiales y personalizados. Ahora CDNO DESING mi local ubicado en 
Urdesa es mi canal, ademas por medio de este promociono mi marca.

• iCu&l es su ventaja competitiva?
Soy el unico en el mercado con disenos exclusivos y personalizados y que tiene un 

local.

• ^Cudl considera que es su porcentaje de participacion en el mercado?
Aun no es mucho, pues mi tienda lleva poco tiempo, 2 meses.

• Qu€ necesidad considera ud. ^Que no esta satisfecha en los consumidores y por 

que?
La necesidad que yo descubri, es que todas las personas son diferentes y necesitan 

cosas para cada una de sus personalidades, cualidades y caracteristicas; es lo que yo 

hago.

• ^Considera que es un tipo de negocio en crecimiento o permanece del mismo 

tamafio?
Creo que puede crecer, pero por el momento soy el unico y es mi ventaja.

* ^Q11^ tanto tiempo demora en rotar su inventario?
Alrededor de 15 dias, ademas recibo pedidos para articulos personalizados.

• UD. ^Es disenador o unicamente distribuye los bolsos?
Soy disefiadory distribuidor.
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FOTOS TOMADAS EL DIA DE LA ENTREVISTA

1) Gonzalo Cedefio (entrevistado) *Disefiador y empresario

2) Local CDNO DESIGN
3) BILLETERAS disenadas y elaboradas por CDNO DESING
4) CARTERAS disenadas y elaboradas por CDNO DESING



48

AN EXO 10.2 ENTREVISTA A EXPERTO 2

Alberto Rosales Hinojosa
Disefiador grafico - Publicista - Disefiador de productos
Creador y disefiador de carteras.
BIACKSMITH00@hotmail.com

• 6Qu^ *° niotivo a ingresar al mercado de las ventas de bolsos?
Fue casi por accidente, no hice ninguna investigacion de mercado a pesar que soy 
publicista primero pense que era buena idea y luego hice las pruebas necesarias, la 
investigacion respectiva de si gusta o no, lo simple que nos mueve producirlo.

• ^Cufiles han sido los problemas mas serios que tuvo que enfrentar cuando 

empezo y para mantenerse?
El problemas mas serio fue la categoria del producto, que era vistosa pero nunca antes 

vista aqui y eso frenaba que la gente comprara el producto.

• cQue tip° de productos/disefios tienen mayor demanda?
Los mas baratos y bonitos o los que mas estan en las calles en temporada de moda, 

tipo los shorts hoy en dia.

• iQu® ^P° d® material le es mas rentable?
La verdad es que no lo diria asi, pero se debe abaratar costos manteniendo buena 

calidad y se ve cual es el mas conveniente.

• porcentaje de rentabilidad maneja por unidad vendida?
El 60% de rentabilidad.

Hcuulba^s

mailto:BIACKSMITH00@hotmail.com
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• ^Cuales son sus canales de distribucion?
Mis canales de distribucion son pocos, distribuyo a locales comerciales, vendedoras 
que trabajan exclusivamente para mi y ventas por mail.

• ^Cual es su ventaja competitiva?
La exclusividad del producto; ese constituiria el gran valor agregado que aqui en el 
Ecuador ni en ninguna otra parte del mundo hay o tienen lo que yo produzco y el 

precio es similar a una convencional.

• ^Cudl considera que es su porcentaje de participacidn en el mercado?
No es mucho porque recien comienzo pero mas es el impacto de imagen hacia el 
producto y hacia mi. Permanezco en la mente del consumidor de una u otra forma.

• ^Considera que es un tipo de negocio en crecimiento o permanece del mismo 

tamafio?
Es de crecimiento pero si no se mueve se puede morir, pero si mi producto lo 
vendiera afuera la historia seria diferente y en eso estoy trabajando actualmente.

• ^Es usted el diseAador o unicamente distribuye los bolsos?
Los diseno.

Hdit/ibay

• iQue necesidad no esta satisfecha en los consumidores segun su percepcion y 

por que?
Bueno eso es relative, aca la gente produce mas cosas que se pueden vender, mas que 
satisfacer los gustos de diseno asi que la respuesta viene por ahi.



Resultados obtenidos
%

Accesorios de vestir indispensables
Aretes 100%

Carteras 77%10

Accesorios de vesHr indispensables

100%

77%
80%

60%

40%

20%

0%
Aretes Carteras

Objetos que guardan en las carteras

% °/o

Billeteras 92% Monedero 100%

46% 100%6 13

15%2 2 15%

Celular 13 100% 15%2

Cremas 7 54% Llaves 100%13

Perfumes 38%5
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103 Focus Group 1
Target entre 25 y 44 afios
No. De personas: 13 participantes

Fecha: domingo 18 de Noviembre/07

120%

100%

Ha/uibay

Maquillaje

Aretes

Plumas, lapices

Cepillo de dientes

Pasta de dientes

Participantes
12

Participantes
13

Participantes
13



Objetos que guardan en las carteras

120%
100%100% 100% 100%

92%100%

80% —
54%60% X6?T

38%
40% —

15% 15% 15%20% —

0%

Preferencias de tamano en los bolsos Participantes %

Bolsos pequenos 5 38%

Bolsos grandes 23%3

Depende de la ocasion 38%5

Preferencias de tamano en los bolsos

38% 38%40%

35%

23%

10%

5%

0%
Bolsos grandesBolsos pequenos

Tipo de bolsos
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Numero de carteras que poseen
%

23%1-5
23%6-10 3

38%11 -15 5

15%16-20 2

Numero de carteras que poseen

38%40%

35%

23% 23%

15%

10%

5%

0%
11-15 16-201 -5 6- 10

Rango de carteras

Preferencias en tipo de carteras %

Por forma 31%

Por division interna 46%6

Por exclusividad 23%3

Por color 92%12

Por modelo (Ej.: clasica) 62%8
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Hundbay

Participantes
3

Participantes
4

30%

.® 25%
5
§ 20%2
o 15%

Cl



Preferencias en tipo de carteras

92%

42%.

46%

31%
23%.

Por forma Por color Por modelo

Tipos de material de las carteras preferido por las usuarias

Tipos de material de las carteras preferido por las usuarias

80%
69%

70%

60%

50%

35 40%
30% 23%
20%

8%10% -
0%

Cuero SintStico Otros

Importancia de marca de las carteras

Participantes %

Es importante la marca 1 8%

No es importante la marca 92%12
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Conocimiento por parte de las entrevistadas de marca nacional de carteras

Participantes %

0%Si conocen 0

13 100%No conocen

Numero de carteras adquiridas en el afio

%

38%1-2
23%33 -5

5 38%>5

Numero de carteras adquiridas en el afio

50% i
38%38%40%

23%

10%

0%
> 51-2

Gasto promed io por compra de carteras en el afto

%

38%US$25 - US$50

US$51 -US$75 23%3

23%US$76-US$100 3
US$101 -US$200 2 15%

54

3-5
Rango de carteras

Singular
Handbags

Participantes
5

Participantes
5

30%

20%



Gasto pro med io por compra de carteras en el afio

50%
38%40%

23%^23%

45%

10%

0%
US$25 - US$50 US$101 -US$200

Lugares donde compran las carteras

Participantes %

Centros comerciales 5 38%
Tiendas departamentales 9 69%

Locales del centro de la ciudad 7 54%

Percepcion sobre carteras de cuero

Participantes %

Resistente 12 92%

De buena calidad 13 100%

Tiempo para encontrar celular en las carteras

Participantes %

< de 2 minuto 2 15%

> de 2 minuto 85%11
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US$51 - US$75 US$76 - US$100
Rango de precios

ejfogubi8
HtuMay

30%

20%



Formas de encontrar los objetos en las carteras

Participantes %

Mediante el tacto 13 100%

Mediante la vision 0%0

Caracteristicas deseadas por las encuestadas en una “cartera ideal”

Participantes %

Compartimentos 54%7

Cierres 77%10

Segura 100%13

Con monedero incluido 23%3

Flexible 8 62%

Caracteristicas deseadas por las encuestadas en una “cartera ideal"

120%
100%

100%
77%

80%
62%

54%55 60%

40%
23%

20%

0%
Compartimentos Cierres Segura Flexible

Percepcion de la iluminacion interna en las carteras como necesaria

Participantes %

Necesario 10 77%

No necesario 3 23%
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Mujeres que consideran al producto innovador

%

100%

0 0%

Metodos planteados para la iluminacion interna

%

8%

54%7

31%4

No sabe/interesa 8%1

M6todos planteados para la iluminacidn intema

60% 54%

50%

40%
31%

3? 30% c
20%

8% 8%10%

0%
Pilas de reloj Switch No sabe/interesa
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Mediante un pin 
movible

Hundbiuji

Pilas de reloj

Mediante un pin movible

Switch

Les parece innovador

No les parece innovador

Participantes
13“

Participantes
i



Ocasiones en que la iluminacion interna es necesaria

%

En las carteras de fiesta 15%

En carteras de uso diario 85%11

PRESENTACION DE PROTOTIPO DE CARTERA Y OPINIONES
GENERAD  AS POR LA MISMA

Personas que reaccionaron favorablemente hacia la cartera con iluminacion interna

%

77%Les intereso

No les intereso 3 23%

Percepcion de la cartera con iluminacion interna vs. Carteras corrientes

%

0%

100%13
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Posterior al desarrollo de las preguntas, se presento cartera con microsistema de 
iluminacion interna a cada una de las asistentes indicandoles que el mecanismo de 

iluminacion interna todavia estaba en desarrollo para definir el mas adecuado.

Hajidba^s

Pagaria mas por la cartera con iluminacion interna 

No pagaria mas por la cartera con iluminacion interna

Participantes

io

Participantes
2

Participantes
6



Precios que estarian dispuestos a pagar por la cartera con iluminacion interna

Participantes %

< US$40.00 15%2

US$ 40 - USS 50 10 77%

> US$50.00 8%1

77%

15%
8%

< US$40.00 USS 40-USS 50 > US$50.00

Tipo de bolso en el que preferirian la iluminacion interna

Participantes %

Bolso del diario 10 77%

Bolso de noche 2 15%

Indiferente 8%1
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A fin de determinar el tiempo que se ahorra al utilizar la cartera con iluminacion interna, 
se solicito a las asistentes buscar determinado objeto (Haves) dentro de una cartera sin 

iluminacion interior y el mismo objeto dentro de la misma cartera pero con el 
microsistema. Los resultados fueron:

Precios que estarian dispuestos a pagar por la cartera con iluminacidn 
interna

StogtiUr
HandbA^t

90%
80%
70%
60%

o 50%
40%
30%
20% 
10% 

0%



Dudas de los participantes

Preferencias y mejoras propuestas por las participantes

O Preferirian que las carteras no fueran con broches.

O Una cartera con iluminacion seria mas utilizada en la noche.

O La idea de la cartera es muy buena y representaria un cambio de cultura en las

usuanas.

60

Hajtdba^i

->Tiempo utilizado en busqueda de objeto en cartera sin iluminacion: 90 segundos 
-> Tiempo utilizado en busqueda de objeto en cartera con iluminacion: 23 segundos.

^Como se prende?
^Como se utiliza?
JExiste una cartera con compartimiento....en todos los bolsillos existiria la 

iluminacion interna?
^Segiin el modelo seria el precio?

J ^En las carteras actuates, se podria colocar el forro?

J tQue tiempo dura la iluminacion interna una vez que el dispositive se encienda?



Resultados obtenidos

Accesorios imprescindibles para salir

%

Aretes 100%

Gafas 2 33%

Carteras 3 50%

Accesorios imprescindibles para salir

120% i
100%

100%

80%

50%-

33%40%

20%

0%
Aretes Gafas Carteras
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Target entre 13 a 19 afios
No. De personas: 6 participantes

Fecha: sabado 24 de Noviembre/07

Participantes
6

a? 60%

10.4 Focus group 2



Preferencias de tamafio en los bolsos
%Participantes

0%0Bolsos pequenos
0%0Bolsos grandes

100%Depende de la ocasidn 6

Preferencias en tipo de carteras

Participantes %

0%Por forma 0

divisionPor
0%0interna

Por exclusividad 100%6

100%Por color 6

100%Por modelo 6

Preferencias en tipo de carteras

120%
100%100% 100%

100%

80%

S? 60%

40%

20%
0%0%

0%
Por modeloPor exclusividad Por colorPor forma
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Por divisidn 
interna

Stogubr



Tipos de material de las carteras preferido por las usuarias

%

Cuero 50%

Sintetico 3 50%

Otros 0 0%

Tipos de material de las carteras preferido por las usuarias

60%
50% 50%

50%

40%

S? 30%

20%

10%
0%

0%
Cuero Sintetico Otros

Importancia de marca de las carteras

%

100%

0 0%

%

1-5 0%

6-10 6 100%
11 -15 0 0%

16-20 0 0%
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eJtognbr
Hajuiba^s

Es importante la marca

No es importante la marca

Numero de carteras adquiridas en el ano

Participantes 
0

Participantes
3

Participantes
6



Numero de carteras adquiridas en el afio

120% T
100%

100%

80%

S5 60%

40%

20%
0% 0%0%

0%
1-5 6-10 11 -15 16-20

Gasto promed io por compra de carteras en el ano

Participantes %

US$25-US$50 0%0

US$51-US$75 0%0

US$76-US$100 0%0

>US$101 100%6

Lugares donde compran las carteras

Participantes %

Centres comerciales 100%6

Tiendas departamentales 0%0

Locales del centro de la ciudad 0 0%
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Lugares donde compran las carteras

120%
100%

100%

80%

55 60%

40%

20%
0%0% 0%

0%
US$25 - US$50 US$51 - US$75 US$76 - US$100 >US$101

Caracteristicas deseadas por las encuestadas en una “cartera ideal”

Participantes %

Que esten a la moda 100%6

Diseno exclusive 100%6

Percepcion de la iluminacion interna en las carteras como innovador

Participantes %
Innovador 6 100%
No innovador 0%0

Tiempo para encontrar celular en las carteras

Participantes %

< de 2 minuto 0 0%

> de 2 minuto 6 100%
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Formas de encontrar los objetos en las carteras

%

Mediante el tacto 100%

Mediante la vision 0%0

PRESENTACION DE PROTOTIPO DE CARTERA Y OPINIONES
GENERADAS POR LA MISMA

Personas que reaccionaron favorablemente hacia la cartera con iluminacion interna

%

Les intereso 100%

No les intereso 0 0%

Percepcion de la cartera con iluminacion interna vs. Carteras corrientes

%

100%

0%0
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Posterior al desarrollo de las preguntas, se present© cartera con microsistema de 
iluminacion interna a cada una de las asistentes indicandoles que el mecanismo de 
iluminacion interna todavia estaba en desarrollo para definir el mas adecuado.

Hundbags

Pagaria mas por la cartera con iluminacion interna 

No pagaria mas por la cartera con iluminacion interna

Participantes
6

Participantes
6

Participantes
6



Precios que estarian dispuestos a pagar por la cartera con iluminacion interna

%

< US$40.00 0%

USS 40 - USS 50 1 17%
> US$50.00 5 83%

67

A fin de determinar el tiempo que se ahorra al utilizar la cartera con iluminacion interna, 
se solicito a las asistentes buscar determinado objeto (Haves) dentro de una cartera sin 
iluminacion interior y el mismo objeto dentro de la misma cartera pero con el 
microsistema. Los resultados fueron:

Stogdsr
Hajtdba^s

Participantes
6

->Tiempo utilizado en busqueda de objeto en cartera sin iluminacion. 75 segundos 

-> Tiempo utilizado en busqueda de objeto en cartera con iluminacion: 20 segundos.
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10.5 ENTREVISTA A EXPERTO 3

Entrevistado: Vanesa Alvarez
Cargo: Jefe de Compras seccion accesorios mujer
Almacen: DEPRATI

El mercado es super competitive porque en este momento hay muchas importadoras 
chinas. Ahora el mercado es super complicado, sobre todo para marcas reconocidas 
puesto que China imita todo. Las mismas carteras que se venden en la bahia estan en las 

boutiques de los malls.

La diferencia la pone el precio y las tarjetas de credito que se pueden usar en los centros 
comerciales esto es lo que hace la diferencia realmente. Esto se da ya que en el mundo 

existen 2 o 3 proveedores reconocidos que distribuyen a toda Latinoamerica.

Handbay

• ^Nos puedes describir el mercado de accesorios de damas? elementos se 

venden mas?
Los accesorios de damas comprenden, bisuteria y accesorios varies como sombreros, 

elementos para la playa, paraguas y carteras.

• Describir tipo de cartera que ofrece
Las carteras tienen una segmentacion diferente pues se las segmentan segun la 
necesidad del cliente. Por ejemplo estan las carteras para las personas que trabajan, que 
son las carteras clasicas y estan las carteras de moda que van de acuerdo a la tendencia 
de moda en ese momento, por ejemplo: platinadas, con pedreria, de paja para la playa.

Tambien estan las carteras para fiestas de noche que son tipo sobre. En este punto se 

segmenta nuevamente, pues estan las carteras que son para eventos como matrimonios y 
para fiestas informales como discotecas.



nuevo.
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Tambien influye el costo porque de eso depende el precio que yo le voy a dar el cliente. 
La exclusividad es otro punto: si la cartera que yo traigo es igual a la que se vende en la 
bahia se le cambia la etiqueta para que la marca no sea la misma.

• ^Cada que tiempo cambia de coleccidn?
Dependiendo de la tendencia y la epoca del afio: en octubre se compra para las ventas 
de navidad; en noviembre y diciembre para la epoca de playa; en febrero para escuela.

Handbags

Dentro de las carteras tambien se puede segmentar por edad por ejemplo las chicas de 
20 anos que van a la universidad y que utilizan bolsos y las chicas contemporaneas que 
utilizan bolsos grandes.

• Sob re el porcentaje de sus compras, cuanto representan las carteras y dentro 
de esta categoria, que porcentaje son las de cuero?

Las carteras de cuero estan en el segmentote clasico. En el Ecuador hay muy buena 

oferta de cuero, pero los proveedores no tienen mucha experiencia y carecen de mucho 
capital. Cierto porcentaje de carteras de cuero se compran en el extranjero y el otro se 
compran aqui. En el acabado no existe ninguna diferencia ya que los artesanos 
ecuatorianos trabajan muy bien el cuero.

Para la compra de carteras nos basamos en ventas pasadas y nos manejamos por cupos, 
pero no de dinero sino por unidades/mes. Tenemos la posibilidad de comprar 4.000 o 
5.000 carteras de moda de acuerdo a la tendencia ya que De Prati es una tienda que 

vende ropa de moda. Y la mercaderia sale en un 90%.

• iQue considera al momento de seleccionar las carteras que ofrece?
La moda, el material, la calidad. Para nosotros es indispensable la calidad ya que nos 
manejamos con el sistema de garantia incondicional es decir, si el product© que se 
compra sufre un dafio tiene un plazo de 30 dias para ir al almacen y cambiarse por otra



• ^Cuales son las fortalezas y debilidades de su producto?

Fortalezas
Calidad

la moda. De Prati saca
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• iQ11® factores externos podrian afectar a la demanda de carteras?
La moda principalmente ya que esta marcada por una tendencia que se 
medios diariamente y no nos podemos desligar de eso.

• <;Cuales son sus principales competidores?
El Baisano, boutiques, la bahia. Casa Tosi no es competencia.

• facilidad de negociacion tienen para la compra (proveedores) y venta 

(clientes)?
De Prati tiene muy buena relation con los proveedores. Como en toda tienda, hay 

marcas que no nos pueden faltar pero si tenemos la oportunidad de ayudar a un 
proveedor pequeno para que crezca a traves de nosotros, pues se hace.

Precio
Moda

Debilidades
Mas bien es una amenaza: que las mismas carteras del almacen se encuentren en la bahia 
por lo cual se opta por cambiar la etiqueta de los productos.

• zQue estrategia de marketing utiliza para las carteras?
Volcar toda la comunicacion que se haga de carteras a 

catalogos, brochures que Began a sus tarjeta habientes con lo nuevo que hay de moda. 

Los almacenes tienen una comunicacion visual todo el tiempo.

Singtto
Hajidbay

• ^Cuales son los costos y recuperation de inversion en la venta de carteras?
Con las carteras no siempre se recupera el 100% de la inversion ya que esto depende del 

precio que da el proveedor, pero si se recupera minimo un 40% de la inversion.

ve en los



Se debe trabajar en un buen producto y en la comunicacion del mismo.

calidad, moda y

costo.

nueva.
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• ^Las carteras son nacionales y/o extranjeras?
De Prati comercializa carteras de ambos origenes.

• ^Estan dispuestos a comercializar marca nackmal?
Si, por supuesto, mientras esten dentro de nuestros parametros de

• ^Vende carteras de marca y cual es su marca lider?
Si tenemos carteras de marca como TOTTO que son bolsos en su mayoria.

• Que tipo de servicio post-venta ofrece (garantias)
Nos manejamos con el sistema de garantia incondicional es decir si el producto que se 
compra sufre un dano tiene un plazo de 30 dias para ir al almacen y cambiarse por otra

• ^Ideas para calcular el tamaiio de mercado?
El tamano de mercado es bastante grande pero hay que diferenciarlo. Se debe analizar 
bien quienes serian los principales competidores pero por lo general De Prati calcula su

• £Por que creen que los clientes los prefieren?
Por la credibilidad, calidad, tradicion y porque tenemos la facilidad de una tarjeta de 
credito.

Para Singular Handbags nos recomienda no invertir en una is la sino hacer que alguna 
boutique distribuya nuestras carteras o el mismo De Prati tenga nuestras carteras en una 
percha solo con nuestra marca. Nos sugiere tener un nombre llamativo al igual que la 

tarjeteria y la estanteria donde estarian colocadas las carteras.
Debemos analizar el target y ver que medios utiliza; pueden ser programas de television 
nacionales en donde se mencione el nombre de las carteras o buscar una modelo 
conocida que diga que utiliza la cartera.
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Hiutdba^f 

tamano de mercado de acuerdo a ventas pasadas, en el case de singular handbags si 
necesitan una investigacion de mercado acerca del beneficio del producto.



73

10.6 ENTREVISTA A EXPERTO 4

Sandy de Haro 

Administradora

• ^A que se dedica Boots and Bags?
Es una sucursal de una tienda colombiana (franquicia), tiene 1 local en Guayaquil y 2 
locales en Quito.
La especialidad son carteras de cuero y accesorios de cuero especialmente para damas.
La mercaderia se importa directamente de Colombia donde se encuentra la fabrica que 
esta ubicada en Bogota.

Boots and Bags ( C.C. San Marino)
Local de carteras de cuero.

•^Cu&l es el valor agregado que tiene Boots and Bags y que ofrece al mercado?
La propuesta de valor es la durabilidad, cal idad de las carteras que son hechas a mano con 
herrajes banadas en oro y plata.

En Colombia Boots and Bags tiene una fabrica que es muy grande, ademas tenemos 
sucursales en EEUU, Mexico, Venezuela, en donde contamos con disenadores que se 
encargan de las colecciones. En Colombia el mercado es bastante alto. En Bogota, Boots 

and Bags estan en todos los centros comerciales.

HtotAbay

• ^Cual es la competencia directa de ustedes en el mercado ecuatoriano?
No tenemos competencia directa porque no existe en Guayaquil, ni en el Ecuador un 
almacen que se dedique exclusivamente a comercializar carteras, solamente un local de 
carteras Argentinas (nuevo) que no ofrece variedad, cantidad y gama que ofrece esta 

tienda, que tenemos afios de especializacion.
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• ^Cual es su inventario y la rotacion del mismo?
El local esta surtido con unas 250 carteras. Hay exclusividad en los modelos de carteras 
ya que solo traen uno o dos del mismo modelo, de material sintetico. Hay rotacion de 

inventario durante todo el Ano pero las fechas en las que mas se venden son navidad y el 
dia de las madres.

• El rango del tamafio del mercado:
For mucho tiempo hemos estado como lideres especializados en carteras con una gran 
variedad y abarcamos gran parte del mercado en relation a otras tiendas pero el tamano 
exacto no lo sabemos, el target es bastante alto. Nosotros hacemos carteras para todas las 
edades. Hoy en Colombia se esta disefiando un linea de carteras para las chicas que les 
gusta estar a la moda y que compran desde la edad de 17 afios de edad.

• £Cuanto tiempo lleva trabajando para Boots and Bags?
Desde que nos iniciamos en el Ecuador, siete afios.

De manera muy esporadica las carteras estan en ofertas; solamente cuando pasa la 
coleccion, se bajan los precios.

Hajtdbags

• ^CuAl es el precio que tienen las carteras?
Las carteras de cuero con una calidad muy grande van desde $40 en adelante y las 
carteras de material sintetico que es una linea mas economica van desde $20 hasta $40.

• ^Quienes son los clientes de Boots and Bags?
La mayoria de los clientes son de clase media y alta sobre todo en carteras de cuero. 

Aunque tenemos linea de textiles y de material sintetico con precios comodos para todas 
las personas.

• Factores criticos:
La politica, la estabilidad economica del pais, lo social es lo que de pronto podria ser 
una barrera y que nos impediria vender pero en nuestro caso no nos ha afectado 
mucho hasta ahora.



Programa de medios de Singular Handbags

Revistas Dia de la Madre y Navidad $800 $96 $896Hogar, Cotas 400 400

Diarios El Universe Publicaciones en "La Revista" 870 870 $ 1,740 $209 $ 1,949

"Sambo" $750 $90 $840750

Flyers Presencia en mercado 200 $400 $48 $448200

$840Im preso 63 63 63 63 63 63 63 63 63 63 63 $750 $9063

$ 1,07580 80 80 80 80 80 80 80 80 80 $960 $11580 80

Totale

Elaborado por las autoras de la Tesis
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10.7 CUADRO DE PROYECCION DE MEDIOS

-
£Obscrvaciones =

I ipu de publicidiKl Fecha S

I 142.5 1013 142.5 1013 742.5 142.5 142.5 142.5 142.5 142.5 892.5 742.5 S 5,4tH) $648 S 6.048

paquete de banners en la 
seccidn modas

C.C.San
Marino

)

al ingreso a los 
estaci onamientos

Shopping bags 
Etiquetas

Presencia en mercado
Previo Navidad 

Navidad

Mkt 
direc to

1

a traves del uso de e-mails para 
taijetahabientes de Pacificard y 

Visa

San Valentin 
Regreso a closes 

Pago de utilidades

II 1“

Hundboy

I1i I i

Publicaciones en
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TOTAL EQUIPOS 4,075

MUEBLES Y ENSERES

INVERSION AMORTIZABLE

SOFTWARE VISUAL BASIC 1 3,000 3,000

TOTAL INVERSION AMORTIZABLE 3,000

Elaborado por: Las Autoras de la Tesis
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10.9 PRESUPUESTO DE INVERSION EN ACTIVOS FIJOS

EQUIPOS CANTIDAD VR.UNITARIO

TOTAL INVERSION EN ACTIVOS FIJOS 10,290

SINGULAR HANDBAGS 
PRESUPUESTO DE INVERSION EN ACTIVOS FIJOS

VALOR
TOTAL

SlDgutOT
HiutdJuujs

COMPUTADOR OFICINA
IMPRESORA LASER
UPS
MAQUINA DE COSER

ESCRITORIO____________
SILLA PARA ESCRITORIO
ARCHIVADOR
MESAS
VITRINAS
PERCHAS
P IZARRA
AIRE ACONDICIONADO
TOTAL MUEBLES Y ENSERES

2
1
1
2

700
320
55

1,150

250
80

350
100
400
200
105
260

500
400
350
200

1,200
200
105
260

3,215

1,400
320
55

2,300

2_
5
1
2
3_
1
1
1



SINGULAR HANDBAGS

Prestamo para Capital de Trabajo

Elaborado por: Las Autoras de la Tesis
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TABLA DE AMORTIZACION PRESTAMO A CORTO PL AZO10.10

TABLA DE AMORTIZACION DE PRESTAMO A CORTO PLAZO

InteresMeses Capital Dividendo Soldo Capital

557.82 9.557.82 9,000.00

Capital 
Fecha de emision 
Fecha de Veto. 
Dividendo 
Interes

Tasa 
No. Pagos 
Periodo entre |

Abono 
Capital

1
2
3
4
5
6
7
8
9
10
11
12

$9,000.00 
$8,287.89 
$7,569.10 
$6,843.58 
$6,11125 
$5,372.06 
$4,625.94 
$3,872.82 
$3,112.65 
$2,345.34 
$1,570.85
$789.09

$84.38
$77.70
$70.96
$64.16
$57.29
$50.36
$43.37
$36.31
$29.18
$21.99
$14.73
$7.40

$796.48
$796.48
$796.48
$796.48
$796.48
$796.48
$796.48
$796.48
$796.48
$796.48
$796.48
$796.48

$712.11
$718.79
$725.52
$732.33
$739.19
$746.12
$753.12
$760.18
$767.30
$774.50
$781.76
$789.09

11.25%
12
30 dias

$8,287.89
$7,569.10
$6,843.58
$6,111.25
$5,372.06
$4,625.94
$3,872.82
$3,112.65
$2,345.34
$1,570.85
$789.09

$0.00

$9,000 
2-J un-08 

31/12/2009 
$796.48 
$557.82

Handbay



VENTA TOTAL EN DOLARES

2- CARTERA CUERO DE NAPA

RETEFUENTE 1%
VENTAS NETAS EN DOLARES

Haborado pon Las Autoras de la Tesis
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PRESUPUESTO DE INGRESOS10.11

Anol Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
IMes

SINGULAR HANDBAGS 
PRESUPUESTO DE INGRESOS

CANTIDAD A VENDER EN UNIDADES
PRECIO DE VENTA UNITARIO
VENTA TOTAL EN DOLARES

VENTAS AL CONTADO 100%
INGRESOS EFECTIVOS 
CUENTAS FOR COBRAR

VENTAS BRUTAS EN DOLARES 
IVA 12%

104
42

4,368

5,776
693

58
6,411

6,411
6,411

0

44
32

1,408

7,800
936

__ 78
8,658

8,658
8,658

0

140
42

5,880

11,899
11,899

0

83
__ 32
2,656

126
__ 42
5,292

7,792
7,792

0

8,664
1,040

87
9,617

9,617
9,617

0

156
__ 42
6,552

66
32

2,112

9,940
1,193

99
11,033

11,033
11,033

0

77
32

2,464

178
__ 42
7,476

10,920
1,310

109
12,121

12,121
12,121

0

84
32

2,688

20,135
20,135

0

326
___ 42
13,692

8,928 
1,071

89
9,910

9,910
9,910

0

69
32

2,208

160
42

6,720

5,324
5,324

0

86
__ 42
3,612

4,796
576

48
5,324

37
32

1,184

118
42

4,956

6,588
791
66

7,313

7,313
7,313

0

51
32

1,632

22,662
2,719

227
25,155

25,155
25,155

0

407
___ 42
17,094

174
__ 32
5,568

135,369
135,369

0

2,189
42

91,938

938
32

30,016

144,881
17,386
1,449

160,818

160,818
160,818

0

191,052
191,052

0

2,649
49

129,756

172,119
20,654

1,721 
191,052

1,135 
__ 37 
42,363

204,477
24,537

2,045
226,970

226,970
226,970

0

242,963
29,156

2,430
269,689

269,689
269,689

0

1,374
44

59,832

60
32

1,920

10,720
1,286

107
11,899

192
__ 42
8,064

7,020
842

70
7,792

54
32

1,728

196
__ 42
8,232

18,140
2,177

181
20,135

139
32

4,448

2,408
45

109,222

1,032
35

35,659

2,914
____ 53
154,150

1,248
4C

50,327

3,205
____ 57
183,131

121,954
14,634
1,220

135,369

Iproducto
1- CARTERA CUERO DE VACA
CANTIDAD A VENDER EN UNIDADES
PRECIO DE VENTA UNITARIO

4IO.TRIMESTRE 

lOMes llMes 12Mes

ler.TRlMESTRE
2Mes 3Mes

2do TRIMESTRE
4mes Smes 6Mes

3er TRIMESTRE
Zmes 8Mes 9Mes



A - CARTERAS CUERO DE VACA
CANTIDAD A COMPRAR

COSTO UNfTARIO

CANTIDAD A COMPRAR
COSTO UNFTARIO
COSTO TOTAL

1,166147 58 33 53 192 96462 86 50 68 79 8551
COSTO UNFTARIO
COSTO TOTAL

PAGO DE CONTADO 50%
PAGO A PLAZOS 50%

Elaborado pon Las Autoras de la Tesis
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PRESUPUESTO DE MATERIAS PRIMAS E INSUMOS10.12

Ano 4 Ano 5Ano 1 Ano 2 Ano 3
IMes

COSTO UNFTARIO
COSTO TOTAL
B - SISTEMA ELECTRIC©
CANTIDAD A COMPRAR

COSTO TOTAL
C - VARJOS

COSTO TOTAL DE MATERIAS PRIMAS 
IVA 12%

D-CARTERAS CUERO DE NAPA
CANTIDAD A COMPRAR

RETEFUENTE 1% 
VALOR A PAGAR POR MATERIAS PRIM

PAGOS VENCIDOS
EGRESOS EFECTIVOS
SALDO DE CUENTAS POR PAGAR

SINGULAR HANDBAGS 
PRESUPUESTO DE MATERIAS PRIMAS E INSUMOS

HAndbay

120
12.80
1,536

171
7.42

1,269

8.00
408

171 
1.01
173

4,097
492

___41
4,548
2,499 
2,049 
1,693 
4,192
2,049

8.00
496

207
1.01
209

200
12.80
2,560

286
7.42

2,122

5,659
679

___57
6,282
3,452
2,830
2,049
5,501
2,830

8.00
400

166
1.01
168

160
12.80
2,048

228
7.42

1,692

8.00
544

182
12.80
2,330

5,162
619 

___52 
5,730 
3,149 
2,581 
2,257 
5,406 
2,581

261
7.42

1,937

8.00
632

261 
1.01 
264

198
12.80
2,534

5,600
672

___56
6,216

3,416
2,800
2,581
5,997
2,800

9,761
1,171

___ 98
10,835
5,954
4,881
2,800
8,755
4,881

493
7.42

3,658

8.00
1,176

493
1.01
498

3,819
458

___38
4,239
2,330
1,910
4,881
7,210
1,910

135
12.80
1,728

193
7.42

1,432

8.00
464

193
1.01
195

__ 75
12.80 

960

8.00
264

108
7.42
801

108
1.01
109

3,482
418

___35
3,865

2,124
1,741
1,067
3,191
1,741

123
12.80
1,574

176
7.42

1,306

8.00
424

176 
1.01 
178

12,709
1,525

___127
14,107

7,752
6,354
1,741
9,493
6,354

450
12.80
5,760

642
7.42

4,764

8.00
1,536

642
1.01
649

3,214
7.42

23,848

3,214
1.01

3,249

8.00
7,712

2,475
14,08

34,848

3,535
75}

26,548

2,723
15.49

42,174

88,475 
10,617

885 
99,976 
53,969 
44,237 
44,033 
98,003 
44,237

9.68
11,287

3,889
1.22

4,757

2,995
17.04

51,025

4,278
7.97

34,096

4,278
1.35

5,757

124,161 
14,899

1,242 
140,302 
75,738 
62,081 
62,074 

137,812 
62,081

4,706
8.27

38,919

3,295
18.74

61,750

3,386
406

__ 34
3,758
2,065
1,693

____0
2,065
1,693

145
12.80
1,856

207
7.42

1,536

8.00
688

286
1.01
289

3,284
394 

_33 
3,646 

2,003 
1,642 
2,830 
4,833 
1,642

116
12.80
1,485

166
7.42

1,232

4,514
542

___45
5,011
2,754
2,257
1,642
4,396
2,257

228
1.01
231

283
7.42

2,100

8.00
680

283
1.01
286

346
12.80
4,429

2,250
12.80

28,800

63,609 
7,633

636 
71,878 
38,802 
31,805 
25,450 
64,252 
31,805

74,655 
8,959 

747 
84,360 
45,540 
37,328 
36,224 
81,764 
37,328

3,535
1.11

3,931

1,060
8.80

9,328

3,889
7.78

30,256

104,539
12,545 

1,045 
118,129
63,769
52.269
52,232 

116,001
52,269

1,283
10.65

13,661

I, 411
II. 71

16,527

4,706
1.48

6,966

2,135
256

__ 2[
2,369

1,302
1,067
1,910
3,212 
1,067

ler.TRIMESTRE
2Mes 3Mes

4TO.TRIMESTRE
TOMes TTMes 12Mes

2do.TRIMESTRE
4me$ Smes 6Mes

3er. TRIMESTRE 
7mes 8Mes 9Mes
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10.13 PRESUPUESTO DEL COSTO DE VENTAS E INVENTARIOS

AHo 5ABO 1 AfioJ ABo3 Arto 4
IMes

Afto 4Ana 1 Afto2 ABo 3 ArtoSIMel

Arto I AHo 2 A Ho 3 AHo 4 A Ho 53Me 10M<

Ano 4AHo I Ano3 AHoSAHo 2IM«. Smes

AHo 1 AHo 2 AHo 3 AHo 4 AHo 5

1« TRIMESIKE
2M»s

ler.TRIMESTRE
2Mes ::5'

SINGULAR HANDBAGS 
PRESUPUESTO DE COSTO DE VENTA E INVENTARIOS

Invenlario inicial
(♦(Com pros
Mercaderla disponibte para la venfa
(-) Invenlario final
Costo de venla

0
3,386
3,386

455
2,931

0 
1,269 
1,269 

171 
1,098

0
1.536
1,536

205
1,331

0
408
408
56

352

0
173
173
23

150

455
4.097
4,552

594
3,958

205
1,856
2.061

269
1,792

56
496
552

72
480

223
2.122
2,345

304 
2,041

72
688
760
96

664

812
3.284
4.096

534
3,562

96
400
496

64
432

200
1,692
1,892

245
1.647

64
544
608
80

528

27
231
258

33
225

652
5.162
5,814

770
5,044

245 
1,937 
2.182 

289 
1.893

80
632
712
96

616

33
264
297

39
258

289
2,100
2,389

312
2,077

39
286
325

42
283

96
680
776
104
672

627 
1,728 
2,355

307 
2,048

519
1,432
1.951

252
1.699

168
464
632

80
552

673
2,135
2,808

374
2,434

307
960

1,267
166

1,101

19
178
197
26

171

513 
12,709 
13,222 

1,723 
1 1.499

26 
649 
675 
88 

587

0 
28,800 
28,800 

781 
28,019

0
3,249 
3,249

88 
3,161

1,722
74,655
76,377
3,842

72.535

781
34,848
35,629

1,798
33,830

646
26,548
27.193

1,367
25,827

3,841
88,475
92.316

6,514
85.802

1.798 
42,174 
43.972

3,1 15 
40,857

2.230
34,096
36.326

3.208
33,1 18

3,115
51,025
54,140

4.791
49.349

819
13,661
14,481

1,271
13,210

350
5,757
6,107

540
5,567

9,810
124,161
133,971

13,915
120,056

1,271
16.527
17,798

1,824
15,973

23 
209 
232

30 
202

594
5,659
6,253

812
5,441

371
1,485
1,856

243
1.613

534
4,514
5.048

652
4,396

243
2.048
2.291

294
1,997

770
5,600
6,370

829
5,541

829 
9.761 

10,590 
1,385 
9,205

104
1.176
1,280

168
1,1 12

42 
498 
540 

71 
469

71 
195 
266

34 
232

252
801

1,053
141
912

80
264
344

48
296

34
109
143

19
124

374 
3,482 
3,856

513 
3.343

166
1,574
1.740

230
1.510

141
1,306
1.447

193
1.254

48 
424 
472 
64 

408

193
4.764
4,957

646
4,311

0 
23,848 
23,848 

646 
23,202

0
7,712
7,712

208
7,504

208
9,328
9.536

474
9,062

88
3,931
4,019

202
3,817

1,367
30,256
31.623

2.230
29,393

474
I 1.287
I 1,761

819
10,942

dingtiUr
HandbAjs

6,514 
104,539 
111,053 

9,810 
101.243

540
6,966
7,506

779
6.727

Invenlario inicial
(♦)Comprai
Mercaderla disponibte para la venla
(-) Invenlario final
Costo de venla

30 
289 
319

41 
278

41
168
209

27
182

p’-VAmos------------------------------------------------
Invenlario inicial
{♦JCompras
Mercaderla disponibte para la venla
(-) Invenlario final
Costo de venfa

IA-carterascu^odevaca------------
Invenlario inicial
(+)Compras
Mercaderla disponibte para la venla
(-) Invenlario final
Costo de venla

202
4.757
4,959

350
4,609

230 
5,760 
5,990

781 
5,209

iB SISTEMAELfcC^CO---------------------------
Invenlario inicial
(+)Compras
Mercaderla disponibte para la venla
(-) Invenlario final
Costo de venla

4,701
61.750
66,541

6.938
59.603

312
3,658
3.970

519
3.451

294
2,330
2,624

346
2,278

346
2,534
2,880

371
2.509

371
4,429
4,800

627
4.173

1,385
3,819
5,204

673
4,531

3,208
38,919
42.1 27

4.373
37,754

171
1.536
1,707

223
1.484

304
1.232
1,536

200
1,336

269
2.560
2.829

371
2,458

64
1.536
1,600

208
1,392

0 
63,609 
63,609 

1,723 
61.886

gg£:^t<s.l1UMES1RE 
lOMes IIMm IZMes

.:;M<>.nwMesreE 
4mes 5me* Sr ■ AMes

4TO.TR1MES1RE
iOMa IlMes 12Mes

4IO.1RIMES1RE
10M« 11 Mm 12 Mos

4TO.TRIMESTRE
^■TlMes 12Mex

ATo.fRIMESTR  ̂
lOMes 11M<m 12Mes

2do.lRIMESTRE
4rnes 5m«s 6Mes

2do.rRlMESfRE
4mos 5mes

2do.fRIME$TRE
4mos Smos 6Mos

1«r.nUMESntE 2do.fRlME$TftE
Amos Smos 6Mos

Ser.lRIMESIRE
8Mes . »Me«

iSg Set-IRIMESTRE
8Mes

Jer.TRIMESTRE
7mes BMes «M»i

^rr.TRIMESTRE
S^i§8Mes 9Me*

lor.lRIMESFRE 
2Me> 3Me«

ler.lRIMf.sBjjg®
2M*s 3Mes

ier.IRIMESTRE
Zrnos 8M<-s 9Mes



2157 2157 2157 2157 2157 2157 2157 2157 2157 2157 2157 2157 25,881 30,283 33,311 36,642 40,307
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10.14 PRESUPUESTO DE GASTOS DE PERSONAL

Anol Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
NOMINA IMes 3Mes 6Mes

ler.TRJMESIRE
2 Mes

200
100

200
100

200
100

200
100

200
100

200
100

200
100

200
100

1,650
137
69

1,650
137
69

1,650
137
69

SINGULAR HANDBAGS 
PRESUPUESTO GASTOS DE PERSONAL

Huniibaqs

FONDO DE RESERV/
APORTE PATRONAL
DECIMO CUARTO SI

1,650
137
69

1,650
137
69

1,650
137
69

1,650
137
69

1,650
137
69

200
100

1,650
137
69

200
100

200
100

200
100

19,800
1,649

826

2,406
1,200

21,780
1,814

908
1,814
2,646
1,320

23,958
1,996

999
1,996 
2911 
1,452

28,989
2415
1,209
2415 
3,522 
1,757

1,650
137
69

1,650
137
69

26,354
2195
1,099
2195
3,202
1,597

1,650
137
69

Zdo.TRIMESTRE
4mes Smes

3efJRIMESTRE 4To.TRIMESTRE

7mes 8Mes 9Mes lOMes ilMes 12Mes



19
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10.15 PRESUPUESTO DE GASTOS DE OPERACION

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

SINGULAR HANDBAGS 
PRESUPUESTO DE GASTOS DE OPERACION

MONTO 
MENSUAL

Handbuy

MANO DE OBRA INDIRECTA_________
TRANSPORTE DE MERCADERIA
DEPRECIACION DE EQUIPOS________
SEGURO CONTRA INCENDIO Y ROBO
TOTAL GASTOS DE OPERACION

4706
782
230

8
5725

5,506
946
230

___ 8
6,690

6,057
1,145

230
___ 8
7,439

7,329
1,676

230
___ 8
9,242

6,662
1,385

230
___ 8
8,285



1,300
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10.16 PRESL1PUESTO DE CASTOS DE ADMINISTRACION Y VENTAS

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

SINGULAR HANDBAGS 
PRESUPUESTO DE GASTOS DE ADMINISTRACION Y VENTAS

MONTO 
MENSUAL

HmtdbA^s

GASTOS DE PUBLICIDAD____________________
ARRIENDO DE ISLA__________________________
SUELDOS Y SALARIOS_______________________
GASTO DE ASEO Y VIGILANCIA (ISLA)_________
MOVILIZACION POR VENTAS________________
GASTOS DE PAPELERIA______________________
ADECUACIONES DE LOCAL_________________
OTROS GASTOS____________________________
SERVICIOS BASICOS________________________
IMPUESTOS LOCALES________________________
AFILIACION INDUSTRIA Y COMERCIO_________
IMPUESTO AL CUERPO DE BOMBEROS________
AMORTIZACION____________________________
GASTOS DE SEGURO________________________
DEPRECIACION MUEBLES Y EQUIPOS_________
TOTAL GASTOS DE ADMINISTRACION Y VENTAS

60
270

100
60
60

6,653
17,160 
20,188 

1,320 
806 
806 
600 
806

3,564
671

___48
___30
1,104
199 
913 

54,871

7,318 
18,876 
22,207 
1,452 
903 
903 
672 
903 

3,920 
714 

___53 
___30 
1,104 
234 
913 

60,203

6,048 
15,600 
17,254 
1,200 
720 
720 

1,000 
720 

3,240 
621 

___44 
___ 0 
1,104 
171 
913 

49,354

8,050 
20,764 
24,428 
1,597 
1,012 
1,012 
753 

1,012 
4,312 
729 

___59 
___30 

104 
274 
322 

64,456

8,855
22,840
26,871
1,757
1,133
1,133
843

1,133
4,744
754

___64
___30

104
323
322

70,904



Ill o

MUEBLESY ENSEKES( IO AftOS)

SOFTWARE

GASTOS DE CONSTTFUCION

Eloborado por: Las Autoras de la Tests
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10.17 DEPREC1AC1ON Y AMORT1ZACION

DEPRECIACIONPERIODO VR.ACTUAl AJUSTEDEPRECIACION

1'JI^'

AJUSTEPERIODOAMOR1I2ACION
VR.ACTUA 

L

____—
( 10 AfiOS

DEPRECIACION 
ACUMUIADA

SINGULAR HANDBAGS 
DEPRECIACION Y AMORTIZACION

% DEPREC.
ANUAl

% 
DEPREC. 
ANUAL

AMORTIZACI 
ON

AJUSIE 
DEPRECIACION

0 
1 
2
3

0 
1
2
3

33,33%
33.33%
33.33%
33.33%

20.00%
20.00%
20.00%
20.00%
20.00%
20.00%

1O%
1O%
10%
10%
10%
10%

1,775
1,775
1,775
1,775

3.215
3,215
3,215
3,215
3.215
3.215

520
520
520
520
520
520

0
£ 
0
O

2
2
2
2
2 
o

2
2
2
2
2 
o

2
2
2 
o

2
2
2
2
2 
o

__ o
1,000
1,000
1,000

__o
592
592
592

2
2
2
o

2
2
2 
o
2 
o

2
2
2 
o
2 
o

2
2
2 
o

o
2
2
2
2 
o

__ o
592

1,183
1,775

_ 0 
1.000 
2,000 
3,000

__ 0
104
208
312 
416 
520

0 
1
2
3
4
5

33.33%
33.33%
33.33%
33J33%

1O%
1O%
10%
1O%
1O%
1O%

__ 0
322
322
322
322
322

___0
230
230
230
230
230

___0
104 

104
104

104
104

___ 0
322
643
965

1,286
1.608

____ 0
230
4o0

690
920

1,150

2
3 
4
5

0 
1
2
3
4
5

2,300
2,300
2,300
2,300
2,300
2,300

3,000
3,000
3,000
3,000

PECOMPUTACION(3 A

eitogiibr
Htutdba^s

AJUSTE AMORTIZACIO
AMORTIZACIO N 

N ACUMULADA



REQUERIMIENTOS CAPITAL DE TRABAJO 5,246 5,775 6,354 6,9944,664

Elaborado por: Las Autoras de la Tesis
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10.18 ANALIS1S DE COSTOS

ANO 2ANO ) ANO 3 ANO 4 ANO 5

SINGULAR HANDBAGS 
ANALISIS DE COSTOS

Singula
Hundbay

COSTOS FIJOS_____________________
MANO DE OBRA Y SUELDOS_________
ARRIENDO DE ISL4______________
SERVICIOS BASICOS_________________
ARLIACION INDUSTRIA Y COMERCIO
GASTO DE ASEO Y VIGILANCIA_______
ADECUACIONES DEL LOCAL_________
OTROS GASTOS_______________
IMPUESTOS AL CUERPO DE BOMBEROS
IMPUESTOS LOCALES________________
DEPRECIACION EQUIPOS Y MUEBLES
AMORTIZACION____________________
GASTOS DE PUBLICIDAD
MOVILIZACION POR VENT AS
SEGUROS__________________________
GASTOS PAPELERIA
TOTAL COSTOS FIJOS

COSTO TOTAL______________________
NUMERO DE CARTERAS A VENDER 
COSTO PROM EDIO CARTER A PROMEDiA 
COSTO VAR UNIT CARTKA PROM 
PRECIO PROMEDIO UN IT A RIO (SIN IVA) 
MARGEN UNITARIO PROMEDIO________
PUNTO DE EQUILIBRIO PON DERA DO 
PUNTO EOUILIBRIO CARTERA VACA * 
PUNTO EQUILIBRIO CARTERA NAPA *

120,887
3,127

_____ 39
20

_____ 39
_____ [9

3,071
2,150

921

61,886 
__782 

62,668

138,685
3,440

__40
21

_____ 42
_____ 21

3,141
2,199

942

72,536 
946 

73,482

158,491
3,784

_____ 42
23

_____ 45
_____ 23

3,178
2,225

953

85,802
1,145

86,946

33,311 
18,876 
3,920 

53
1,452 

672 
903 

30 
___ 714

1,143
1,104
7,318 

903 
242 
903 

71,545

101,243
1,385

102628

COSTOS VARIABLES_________
MATERIA PRIMA E INSUMOS 
TRANSPORTE DE MERCADERIA
TOTAL COSTOS VARIABLES

25,881 
15,600 
3,240 

44 
1,200 
1,000 

__ 720 
_____ 0
___ 621

1,143 
1,104 
6,048 

720 
___ 179 
___ 720 
58,219

30,283
17,160
3,564

48
1,320 

600 
806 

____ 30 
671

1,143
1,104
6,653

806
___ 207

806 
65,203

1 79,537
4,162

_____ 43
25

_____ 49
_____ 24

3,143
2,200

943

36,642 
20,764 
4,312 

59 
1,597 

753 
1,012 
_22 

729 
552 

___ 104 
8,050 
1,012 

282 
1,012 

76,908

206,311
4,579

_____ 45
_____ 27
_____ 53
_____ 26

3,196
2,237

959

120,057
1676

121,733

40,307 
22,840 

4,744 
64 

1,757 
843 

1,133 
____ 30 

754 
552 
104 

8,855 
1,133

__ 331 
1,133 

84,578



3141

$ 154423 5 169^55$ 132316$ 119.761

S 4031
$ 20307 $ 84.977$ 50456 16357 $ 67.113 18XJ48 $ 58443 $ 19371 $ 64,170$ 46.176 61342

$
I

$ 57,966 $ 18.944 $ 76.909 $ 63352 $ 20.926 $ 84.578$ 44,108 14111 $ 58.219 $ 49.290 15913 65.203 54012 17333

Bctxrodopcr: ux A/tarcx da la TesE
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10.19 PUNTO DE EQUILIBR1O POR MEZCLA DE PRODUCTO

JckC Voic*
•OvrJn ciaecj/.-ttyio ar u 1

. diem -ttopa

$ 65.203
$(0|

30%
> 35381

> 
$

28.69
21.71

$ 58,219
$CT

J 75908 
»0

J 84378
$CT

. Sutra;<taoa .•

Sngular Handbags 
PUNTO DE EQUUIBRKD POR MEZCLA DE PRODUCTOS

y-S T'p-jJieCailwa
Cvftto .____ Napo

48.99
3732

£ $
2032
1532

2148
1638

921
30% 

$ 29476

tota
3371 
3141 
3.178 
3.143 
3.196

22.42
1639

2438
1839

$$

AA

57,14
43.54

Ccr»rtjuo6n Mxjnd de calerq da Cuero
Conttjuddn Maqind da ccrtercs da Ncpo

Codo«l|<»
UHidodneta

redodo 
AT1O1 
AAo2 
AJV3 
7Vto4 
ATiO 5

2150 
70% 
90.284

3,127
3440
3.784
4,162
4378

45.36
34.56

22.95
1748

2199 
70% 
99.746

942
37%

$ 32370

2471
18.93

2635
3309

28.45
2133

leeonen de ptrto de equMlo 
Upo de coitera 

wopo 
921 
942 
953 
943 
959

2225 
70% 

$ 1C6.995

943
30% 

$ 38015

2200 
70% 

$ 116408

2237 
70% 

$ 127822

959
30%

$ 41.733
4233
3203

Voco
2150 
2199 
2225 
2.2CO 
2.237

J 54.983

Vertj en uradodee______________
riopacMn de vertoi_____________
VeafceenS___________________

Pfeuio Lcdoto de coteccB de Cuero 
fredo irdorio de crrtercx de Ncpo

Codee end^iee
Cortes Lrrkjo de ccrtercB de Cuero
Cortes irdcno de ccrierce de Ncpo



0

0

0
44

9,0009.000

2.690

Ebborodo por. Los Aut eras de bless

88

10.20 FLUJO DECAJA

Ano 3Anol AAo? AAo4 Ano 5
MmO IMet 3M<n VM»s

__ q
10.290

694 
6.074

SINGULAR HANDBAGS 
FLUJO DE CAJA

127,322
10,737
1,800

64.252
25,881

960

840 
3.049 

550 
8,211 

12650 
8.887

621
5,807

509

156,161
13,544

81.764
30,283

1,153

6,653
17.160
1,320 

806 
806 
600

3.564
806

671
9,622

874

924 
3,622

7
789 

5,343 
8,202

48
30

179,367
19.887

7,318 
18,876 
1,452 

903 
903 
672 

3.920 
903

714
10,037

885

528

4.303

53
30

729
11.993 

1,045 
1,468 

223,145
18.881

8.050 
20,764 

1,597 
1,012 
1.012 

753 
4,312 
1.012

6.439
1,005

631
5,112

5,743
7,703

59
30

7,703 
269.689 

2J7.yn

754
14.256
1.242
5,279

259.186
18.206

15,000 
137,812 
40.307 

2.006

8.855
22.840

1,757
1,133
1,133

843
4.744
1,133

10,166
2.009

6.768
3,281

64
30

CAJA IMOAL
M6s: INGRESOS FOR VENTA5 DE CONT ADO
FOTAl aSPOMBLE
Menos: INVERSIONES EN ACTIVOS HJOS
Memos : INVERSIONES CERTIFICADO DE DEPOSITO
Menos: EGRESOS POP COMPRA DE MATERIA PRIM A
Menos : EGRESOS POR MAND DE OBRA
Menos : EGRESOS POR GASTOS DE FABRJCACION
Meno>: EGH1OS POR GASTOS DE AOMIN Y VENYAS
Gostos Publddod
Amende
Gostos de Aseo y Vigitanaa
Gostos Movtlzadcn
Gostos Papelerb
Adecuadones de bool
Serviace Basicos
Otros Gostos
Menos : EGRESOS POR PAGO DE IMPUEHOS
Escrituio de Constiludon
Industrie y Comerao
Bomberos
Reglstro Mesconlil
Impueslcs locales
Iva

ZdoJKIMtStRE 
5m es

2.690
135,369
138,059

6,048
15.600
1,200

720
720

1,000
3,240 

720

8.887
160.818
169,705

8,202
191,052
199.254

98.003
33,311

1,386

4,831 
15,056

15,056 
226.970 
242026

15,000
116,001
36,642

1,667

ler.f KIMESIRt 
2M«

Retefuente
Impuesto a la Renta
TOTAl EGRESOS
NETO DISPONIIIE
Mds: Aporte de Sodcs
Pago de Dlvidendos
Infereses Ganodos
Presto mo
GASTOS NNANCIEROS
Gasfos bancorios
Ccrrtsicn en T aneta de Cfddito
Gastos de intereses
Abcno a Capital
TOTAl GASTOS HNANCIEROS
CAJA HNAl

Singula
Hundbay

JeUMMfSIRF
8M«

2 
o

_ q
_ q
_ q

10,810 
-10,810
13,500

48

0
30

442

0 
0 
0

2 
0

2690
6,411
9,101

400
144

9,765
8,658

18.423

__ 40
195
84

712 
1,031 
8.318

4,192
2157

50

270

8,318
11.899
20,218

___40
268

___78
719

1,104
8.374

5,501
2157

69

270
60

_ q
_ q
_ q
_ q

491
607

___ 57
__q

10,544
5,622

0

8,374
7,792

16,166

270
60

4,610
9,617

14.227

4,396
2157

56

270
60

270
60

3,156
12121
15,277

__q 
__q 
__q
__q

573 
___ 52 

0 
11,203 
4,074

0

___40
273

___50
746

1,109
2.964

5,997
2157

70

504
1,300

100
60
60

270
60

2964
20,135
23.100

8,755
2157

116

504 
1-300 

100 
__ 60 

60

270
60

_ q 
_ q 
_ q 
_ q 
_ q 
1,005

98 
0 

12881 
4,763 

0

270
60

3,212
2157

31

504
1,300

100
__ 60

60

270
60

3,191
2157

42

270
60

__ 40
567

__ 15
782 

1,403 
8,887

9,493
2157

145

270
60

2065
2157
216

___0
_ q 

o
_ q
__ q
_ q
__ q 
_ q 
7,792
1,310

0

544
9.765

504 
1,300 

100 
___60 
___60 
1,000 

270 
60

_ q
__q 

o
__q
_ q

287
___ 34 
_ q 
9,074
9,350 

0

504
1,300

100
___60

60

_ q
___ 44
__q
_ q

130
444

___ 41
_ q

10.740 
9,478

0

504 
1,300 

100 
__ 60 

60

___40
176

___71
726 

1,012 
4.610

4,833
2157

45

504 
1,300 

100 
__ 60 

60

___40
217

___64
732 

1,053 
3,731

___0
_ q
__q
_ q
__q

448
___ 33
__q 
9,443
4,784

0

504
1,300

100
__ 60

60

3,731
11,033
14,764

_ q
o

__q
__q
__q

__ 498
___ 45
_ q 

10,523
4,241

0

___40
249

___57
739 

1,085 
3,156

5,406
2157

64

504 
1.300 

100
___60

60

___40
454

43
753 

1,290 
7.734

7,734
9,910

17,644

___40_
223

36" 

760 
1.060 
3.703

7,210
2157

57

504 
1,300 

100 
__ 60 

60

40 
120
29 

767 
956 

1,466

__ 40
165

___22
774

1,001
-308

__ q
o 

__q 
__q

o 
319 

21
0 

8,085 
693

504
1.300

100
___60

60

_ q
__q
_ q
_ q
__q

638
___ 56
_ q

14,076
9,024 

0

__q
0

_ q
__q

o
373

35
__q

14,557
10,290

0

_ q 
o 

_ q 
_ q 
__q 

613
38 

0 
8,404 

622 
1.800

-308
25,155
24,847

3,703
5,324
9.026

1,466
7,313
8,778

_5O4 
1,300 

100
___60 

60

4To.TWMEStR£ 
lOMes IIMes 12Mes



(3,373)

Elaborado por: Las Autoras de la Tesis
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10.21 ESTADO DE RESULTADOS

ANO 4 ANO 5ANO 2 ANO 3ANO 1

SINGULAR HANDBAGS 
ESTADO DE RESULTADOS

4,439 
-3,373

121,954
71,533
65,808

5,725
50,421
49,354
1,067

144,881 
83,815 
77,124
6,690 

61,067 
54,871 
6,196

4,553
1,643

595 
1,047

172,119 
98,288 
90,849 

7,439 
73,831 
60,203 
13,628

4,831
8,797
3,189

5,608

204,477 
115,081 
106,795

8,285
89,397
64,456 

24,941
1,005
5,743

20,202
7,323 

12,879

242,963 
135,407 
126,164 

9,242 
107,556 
70,904 

36,652
2,009
6,768

31,893 
11,561 
20,332

Ventas Netas__________________________________
Costo de Venta________________________________
Costas Directos________________________________
Costas Indirectos_______________________________
Utilidad Bruta___________________________________
Gastos de Administracion y Ventas______________
Utilidad Operacional___________________________

Intereses Ganados en Inversion__________________
Gastos Financieros (Intereses + Comisiones en T/C)
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS___________________
Impuesto de Renta y Participacion Trabajadores
UTILIDAD NETA



SPOL

2,690 8,887 8,202 15.056

0

2.690

TOTAL ACTIVOS 13,500 20,392 21,028 29.433 40,044 54,455

PASTVO

8,053

789 0 0 0 0

TOTAL PASIVOS 8.465 8,053 10.851 15,022 19.267

PATRIMONIO

13,500 11,927 12,975

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 21,028 29.433 40.044 54.45513.500 20.392
Eloborado poc Las Autoras de la Tesis
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10.22 BALANCE GENERAL

ANOO ANO I ANO 2 Altos

SINGULAR HANDBAGS 
BALANCE GENERAL

Haxdbay

PASIVO A LARGO PL AZO

Prdstamo bancarto

0
0

1,220
1,723

11.830

4,075
_____ 0

3,215

_____ 0

3,000
_____ 0

520
10,810

13,500 
0

0 
o

15,300
____0

-3.373

15,300
-3.373

1.047

2,668
3,842

14,713

15,300 
-2,325 
5,047 

561 

18,582

7,662
3,189

___ 0

_____ 0
10,851

15,300
2,722
5,152

1,849 
25,022

3,281
30,000

4,503
13,915

51,698

7,706 
1 1,561 

_____ 0

_____ 0 
19,267

4,075
2,925
3,215
1.608

PASIVO COIHtlENTE______________

Cuentas pot pa gar- Proveedoces 
Impuestode Renta pot Pagar 

Retefuente pot pagai___________
Iva pot pagar___________________

TOTAL PASIVO CORRIENTE

6,354
___ 0

127

1,194 
7,676

4,075 
1,643 
3,215 

643 

3,000 
2,000 

312 
6,316

7,458 
595

3,794
6,514

25.364

4,075
2.465

3,215
965

3,000
3,000

208
4.069

7,703 
15,000

4,118
9,810

36,631

4.075 

Z695 
3,215 
1.286 

3,000 
3,000 

104 
3,413

3,000

___ 0
Z758

ACT1VO__________________________

ACTIVO CORRIENTE______________

Caja y Bancos___________________

Invetsiones_______________________
Anticfcio para Impuesto de Renla

Inventories_______________________
TOTAL ACTIVOS CORRIENTES

Capital__________________________
Resullados de E)etclcios Anletiotes 

Utllidades o Perdldas del Ejetclcio 
<eserva Legal____________________

TOTAL PATRIMONIO

ACTIVO HJO____________________
Maquinatki y Equipo___________
Menas: Depreclacion___________

Mueblesy Enseres______________
Menas: Depreclacion___________

Software_______________________
Menas: Amorteacidn
Gaslos Pagados par Anticipado

TOTAL ACTIVOS FUOS

15,300
7,873
8,133

3,882
35,188

4,075 
822 

3,215 
322 

3,000 

1,000 
416 

8.563

7,699
7,323

_____ 0

_____ 0
15,022
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10.23 FLUJO DE CAJA NETO,T1R Y VAN DEL PROYECTO

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

TASA INTERNA DE RETORNO 
VALOR PRESENTE NETO(8,85%)

SINGULAR HANDBAGS 
FLUJO DE CAJA NETO

17.57%
8,181

Singulw
Hundbay

10,290
3,210

13,500
(13,500)

£ 
£ 
0

1,047 
1,143 
1,104 
3,294 
___ 0 
___ 0 
___ 0 
3,294

5,608 
1,143 
1,104 
7,855 
___ 0

0 
0 

7,855

12,879
552
104

13,534
__ 2
____0
__ 2
13,534

20,332
552
104

20,987
____ 0
____ 0
____ 0
20,987

UTILIDAD BRUTA____________________
Mas: Depreciacion_________________
Mas: Amortizacion__________________
1. FLUJO DE FONDOS NETO DEL PERIODO 
Inversiones en Activos Fijos del Periodo 
Inversiones en Capital de Trabajo
2. INVERSIONES NETAS DEL PERIODO
3. FLUJOS DE CAJA TOTALMENTE NETOS

-3,373
1,143
1,104

-1,125
____ 0
10,800
10,800 

(11,925)



Elaborado por: Las Autoras de la Tesis
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10.24.1 ANAL1SIS DE SENSIBIL1DAD 1: PRESUPUESTO DE INGRESOS

Ano 4 Ano 5Anol Ano 2 Ano 3
3Mes 4MesIMes 4nies

2do.TRIM£STRE
Smes

K7R1MESTRE
2Mes

SINGULAR HANDBAGS 
PRESUPUESTO DE INGRESOS

Stogubr
Handbags

PRODUCTO________________________

1- CAETERA CUERO DE VACA
CANTIDAD A VENDER m UNIDADES 
PRECIO DE VENT A UNITARIO 
VENT A TOTAL EN DOLARES

VENTAS BRUTAS EN DOLARES
IVA 12%________________
RETEFUENTE 1% 
VENTAS NETAS EN DOLARES

VENTAS Al CONTADO 100%
INGRESOS EFECTIVOS 
CUENTAS FOR COBRAR

2- CARTERA CUERO DE NARA
CANTIDAD A VENDER UNIDADES
PRECIO DE VENT A UNITARIO 
VENT A TOTAL EN DOLARES

104
__ 50
5,200

6,960
£35

__ 70
7,726

7,726
7,726

0

44
40

1,760

10,434
10,434

0

__ 60
__ 40
2400

14,341
14,341

0

192
__ 50
9,600

__ 83
__ 40
3.320

__ 54
__ 40
2,160

9,391
9,391

0

11,588
11,588

0

_i66 
40

2640

13,298
13,298

0

13,160
1,579

__ 132
14,608

14,608
14,608

0

__ 84
__ 40
3,360

24,265
24,265

0

326
___ 50
16,300

139
__ 40
5,560

10,760 
1,291

__ 108 
11,944

11,944
11,944

0

160
__ 50
8,000

__ 69
__ 40
2760

__ 86
__ 50
4,300

6,416
6,416

0

118
__ 50
5,900

__ 51 
__ 40 
2040

7,940
953

__ 79
8,813

8,813
8,813

0

27,310
3,277

273
30,314

30,314
30,314

0

174
__ 40
6,960

2189
__ 50

109,450

146,970
17,636
1,470

163,137

163,137
163,137

0

938
__ 40

37.520

2408
__ 54

130,027

174,600
20,952

1,746
193,806

193,806
193,806

0

207,425
24,891
2074

230,242

230,242
230,242

0

2649
__ 58

154,472

1,135
__ 47

52954

273,527
273,527

0

1,248
___ X
6Z909

292,803
35,136
2928 

325,011

325,011
325,011

0

3,205
__ 68

218,013

1,374 
_ 54 

74.790

12920
1,550 

__ 129 
14,341

126
__ 50
6.300

8,460
1,015

85
9,391

10,440
1,253

__ 104
11,588

156
__ X
7,800

11,980
1.438

120
13,298

178
__ 50
8,900

__ 77
__ 40
3,080

196
50

9,800

21,860
2623

219
24,265

5,780
694

__ 58
6,416

246,421
29,571
2464

273,527

2914

183,512

407
___ 50
20,350

__ 37
__ 40
1,480

140
__ 50
7,000

9,400
1,128

__ 94
10,434

_2
__ 43

44,574

4To. TRIMESTRE
TOMes ITMes 12Mes

Jer.TRIMESTRE 
7mes SMes 9Mes



20,987

Elaborado por: Las Autoras de la Tesis
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10.24.2 ANALISIS DE SENSIBILIDAD 1: ESTADO DE RESULT ADOS

ANO 4 ANO 5ANO 1 ANO 2 ANO 3

SINGULAR HANDBAGS 
ESTADO DE RESULTADOS

Hajulba^s

U6.97Q
71,533
65,808

5,725
75,437
49,386

26,051

5,065
20,987

174,600
83,815
77,124
6,690

90,786
54,908

35,878

5,296 
30,581 
11,086 

19,496

207,425
98,288
90,849

7,439 
109,137 
60,248 

48,890

5,714
43,176
15,651

27,525

246,421 
115,081 
106,795

8,285 
131,340 
64,509 

66,832
1,005
6,792

61,045
22,129 

38,916

292,803 
135,406 
126,164 

9,242 
157,396 
70,967 

86,430
2,009
8,014

80,425
29,154 

51,271

Ventas Netas_______________________________
Costo de Venta_____________________________
Castos Directos_____________________________
Costos Indirectos____________________________
Utilidad Bruta_______________________________
Gastos de Administracion y Ventas_____________
Utilidad Operacional________________________

Intereses Ganados en Inversion________________
Gastos Financieros (Intereses + Comisiones en T/C)
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS_________________
Impuesto de Renta y Participacion Trabajadores
UTILIDAD NETA



101.83333.554 60.9532.690

0

2690

165.26013259345.309 74.326 106.62013,500TOTAL ACTIVOS

PASIVO

18.544

0 O 0 c789

9.023 18.544 23,313 29.828 36.860TOTAL PASIVOS

PAT R1 MO NO

36.287 55.78213,500

132.593 165.26045,309 74.326 106,62013,500TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO

FJaborodo pot: Las Autoras de la Teris
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10.24.3 ANALISIS DE SENSIBFLIDAD 1: BALANCE GENERAL

AfiO 4AAO3Alto 1 ANO 2ANOO

SINGULAR HANDBAGS 
BALANCE GENERAL

Hdjuiba^s

ACT1VO___________________________
ACTIVO CORMENTE_______________
Caja y Bancos____________________
Inversiones________________________
Antlcipo para Impuesto de Renla 
In ventarios
TOTAL ACTIVOS CORRIENTES

ACTIVO FIJO_____________________
Maquinaria y Equlpo____________
Menos: Depreciacidn
Muebles y Enseres
Menos: DepreciaclOn
Software_________________________
Menos: Arnortizacidn
Castos Pagados pot Anticlpado
TOTAL ACTIVOS HJOS

PASIVO A LARGO PLAZO
Prfestamo bancarlo

13,500
0

o 
o

o 
o

1,470
1,723

36,747

15,300
___ 0

20,987

6,354 
0 

127 
1,752 
8,234

3,216
3,842

68,01 1

15.300
20,987
19,496

7,458
I 1,086

4.075 
1,643 
3.215 

643 
3,000 
2000 

312 
6,316

123,531 
30,000 
-4,942 
13,914 

162502

PASIVO CORRIENTE_______________
Cuentas par pagar- Proveedores 
Impuesto de Renta par Pagar 
Retefuente par pagar 
Iva par pagar
TOTAL PASIVO CORRIENTE

Capital____________________________
Result ados de Ejercldos Anteriores 
UliUdades a Pferdidas del Ejerciclo 
Reserva Legal______________________
TOTAL PATRIMONIO

4,075 
____0 
3,215 

O 
3,000 

O 
520 

10.810

4,075 
822 

3,215 
322 

3,000 
1.000 

416 
8,563

-5.796
6.514

102551

7.662
15.651

___ 0
_____ O
23.313

4,075 
2465 
3,215 

965 
3,000 
3,000 

208 
4,069

15,300
65,255
15,566
6,644

102.765

7,706
29,154 

O 
O 

36.860

4.075 
2925 
3.215
1.608 
3,000 
3,000
__ 0 

2758

4,075 
2695 
3,215 
1,286 
3,000 
3,000 

104 
3,413

109,775
I 5,000 
-5,406 
9,81 I 

129.180

15.300
80,821
20,508
1 1,771

128.400

7,699
22129

___0
___0

29,828

15,300
40,482
24,772
2752

83.307
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10.24.4 ANALISIS DE SENSIBIL1DAD 1: FLUJO DE CAJA NETO.TIR Y VAN

ANO 5ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4ANO 0

TASA INTERNA DE RETORNO 
VALOR PRESENTE NETO(8,85%)

SINGULAR HANDBAGS 
FLUJO DE CAJA NETO

135.36%
102,825

Handbay

10,290
3,210

13,500 
(13,500)

£ 
£ 
0

20,987
1,143
1,104

23,234
____ 0
10,800
10,800

12,434

19,496
1,143
1,104

21,743
_____0

0
_____0
21,743

27,525
1,143
1,104

29,772
_____0

0
_____0
29,772

38,916
552
104

39,572
_____0

0
_____0
39,572

51,271
552

___ 104
51,926

_____0
0

_____0
51,926

UTILIDAD BRUTA____________________
Mas: Depreciacion_________________
Mas: Amortizacion__________________
1. FLUJO DE FONDOS NETO DEL PERIODO
Inversiones en Activos Fijos del Periodo 
Inversiones en Capital de Trabajo
2. INVERSIONES NETAS DEL PERIODO
3. FLUJOS DE CAJA TOTALMENTE NETOS



A - CARTER AS CUERO DE VACA

3574 86 93 160 6355 69 94 54

Elaborado por: Las Autoras de la Tesis
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10.25.1 ANALISIS DE SENS1BILIDAD 2: PRESLPUESTO DE MATER1AS PRIMAS E INSUMOS

Ano 3 Ano 4 Ano 5Ano 2Anol
IMes

SINGULAR HANDBAGS 
PRESUPUESTO DE MATERIAS PRIMAS E INSUMOS

CANTIDAD A COMPRAR
COSTO UNITARIO
COSTO TOTAL
B - SISTEMA ELECTRICO
CANTIDAD A COMPRAR
COSTO UNITARIO
COSTO TOTAL
C - VARIOS

CANTIDAD A COMPRAR
COSTO UNITARIO
COSTO TOTAL
D-CARTERAS CUERO DE NAPA
CANTIDAD A COMPRAR

COSTO UNITARIO
COSTO TOTAL

COSTO TOTAL DE MATERIAS PRIAAAS
IVA 12%
RETEFUENTE 1%
VALOR A PAGAR POR MATERIAS PRIM
PAGO DE CONTADO 50%
PAGO A PLAZOS 50%
PAGOS VENCIDOS
EGRESOS EFECTIVOS
SALDO DE CUENTAS POR PAGAR

Handbay

130
13.82
1,797

8.64
475

185 
1.09 
202

159
13.82
2,198

8.64
596

311 
8.01 

2,492

8.64
812

311
1.09
340

128
13.82
1,769

182 
8.01 

1,458

8.64
467

182
1.09
199

175 
1332 
2,419

249 
8.01 

1,995

249 
1.09 
272

198
13.82
2,737

8.64
743

284
1.09
310

6,626 
795

___66 
7,355 

4,042 
3,313 
3,033 
7,075
3,313

8.64
804

377 
13.82 
5,212

8.64
1,382

148
1332
2,046

211
8.01

1,691

8.64
544

___82
1332
1,134

8.64
302

117 
1.09 
128

4,084 
490

___41 
4,533 

2,491 
2,042 
1,251 
3,742 
2,042

134
1332
1352

191
8.01

1,531

57

8.64
492

15,026 
1,803 

150 
16,678 
9,166 
7,513 
2,042 

11,208 
7313

492
1332
6,801

211

8.64
1,823

2,457
13.82

33,966

74,988
8,999

750
84,737

45,743
37,494
29,981
75,724
37,494

3,508
1.09

3,830

1,051

8.64 
9,081

2,703
15.21

41,103

3,859
7.51

28,981

85,706 
10,285

857 
96,847 

52,280 
42,853 
41,779 
94,059 
42,853

1,156

9.50
10,987

3,859
1.20

4,635

101,662 
12,199 

1,017 
114,878 
62,014 

50,831 
50,631 

112,645
50,831

2,973
16.73

49,729

4,245
7.78

33,026

1,272

10.45
13,298

3,270
18.40

60,167

4,670
7.97

37,220

5,137
8.27

42,483

3,597
20.24

72,802

1,539

12.65
19,468

5,137
1.60

8,212

3,957
475 

__ 40 
4,392 
2,414 
1.978

__ 0
2,414 
1,978

4,870 
584 

___49 
5,406 

2,971 
2,435 
1,978 
4,949 
2,435

228
8.01

1,827

228
1.09
249

3,893
467

___39
4,321

2,375
1,947
3,322 
5,697 
1,947

5,326
639 

__ 53 
5,912 
3,249 
2,663 
1,947 
5,195 
2,663

8.64
639

284
8,01

2,276

6,066
728

___61
6,733

3,700
3,033
2,663
6,363
3,033

1 1,484
1,378

115
12,747 

7,005 
5,742 
3,313

10,318 
5,742

537
1.09
586

21 1 
1,09 
230

2,501
300 

__ 25 
2,776 

1,526 
1,251
2,256 
3,782 
1,251

117
8,01
938

1,399

11.50
16,088

142,965
17,156

1,430
161,551
87,209
71,483
71,476

158,685
71,483

120,262
14,431
1,203 

135,896 
73,360
60,131 
60,095 

133,454

60,131

4,670
1.45

6,787

217 
13.82 
3,000

310
8.01

2,484

537
8.01

4,303

4,512
541

___45
5,008

2,752
2,256
5,742
8,494
2,256

703 
8.01 

5,634

185 
8.01 

1,483

217 
13.82 
3,000

4,245
1.32

5,608

703
1.09
768

3,508 
8.01 

28,112

6,644
797 

__ 66 
7,375 

4,053 
3,322 
2,435 
6,488 
3,322

310
1.09
338

191 
1.09 
209

2do.rRIMESTRE
4mes Smes 4Mes

Yw.TRIMESTRE 
2Me« 3Mes

4To.TRIM£STRE
lOMes 11Mes 12Mes

Ser.TRIMESTRE 
7m«>s 8Mes w- 9Mes



Il

Elaborado poc Las Autoras de la I esis
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10.25.2 ANALISIS DE SENSIB1LIDAD 2: PRESUPUESTO DEL COSTO DE VENTAS E INVENTAR1O

AHo 5Aito 1 Ailo? ArtoS Arto 4
7n»s

ABoAAfV. 1 Aflo2 AfioJ Afto 5

P

AftoSABo 1 Ado 2 ABo3 AfioA

2do.1RIMESTRE A Ao I Ma 2 Mo 3 Ano 4 Aho 5
IMes Ames AMm

Aho 5AHo 1 Aho 2 Aho 3 Afto 4
BMes 9Mn>1Me>

■r IRIMESTRE
SMei

SINGULAR HANDBAGS 
INVENTARIOS ¥ COSTO DE VENTA

Invenlario in
HCompras
Mercaderia dlsponible para la venta
(-) Invenlario final
Costa de venta

Invenlario inicial
(+)Compras
Mercaderia dlsponible para la venta
(-) Invenlario final
Costo de venta

Invenlario inicial
(♦JCompras
Mercaderia dlsponible para la venta
(-) Invenlario final
Costo de venta

0
3.957
3,957

513
3.444

0
1.797
1.797

235
1.562

0
475
475 

60
415

I92 
1327 
2.019 

264 
1.755

5I3
4370
5383

Z04
4,679

26
249
275
36

239

264
2,492
2.756

361
2.395

86
812
898 
I2l 
777

960
3,893
4,853

641
4.212

I2l 
467 
588 
78 

5I0

290 
2,419 
2,709

359 
2.350

64I 
5,326 
5,967

791 
5,176

240
1.995
2,235

297 
1,938

33
272
305
40

265

359
2,737
3,096

401
2.695

297
2.276
2,573

337
2.236

95 
743 
838 
112 
726

337
2.484
2.821

369
2,452

896
6,626
7.522

982
6,540

982 
I 1,484 
12.466 
1,624 

10,842

442
5,212
5,654

733
4,921

50 
586 
636 
83 

553

1.624
4,512
6,136

791
5.345

83 
230 
313 

40 
273

791 
2.501 
3,292 

428 
2,864

297
938

1,235
160

1,075

95 
302 
397 

52 
345

40
128
168
22

146

428 
4X)84 
4.512 

577 
3,935

22
209
231

29
202

52 
492 
544

69 
475

577 
15,026 
15,603 
2,051 

13,552

263
6,801
7.064

926
6,138

69
1.823
1.892

251
1,641

0
28.112
28,1 12

769
27,343

0 
74,988 
74,988 
2,051 

72,937

0
33.966
33,966

926 
33,040

251 
10.987 
11,237

578 
10,659

578 
13,298 
13,876 

999 
I 2,877

242 
5,608 
5,851

420 
5.431

7,589
120,262
127.851
11,433

1 16,418

2,471
37,220
39,691
3.558

36,133

999 
16,088 
17,088 

1.543 
15,545

5.688
72.802
78,490
8,213

70,278

3.558
42.483
46.041
4.843

41,198

Inventario inicial 
(♦JCompras
Mercaderia dlsponible para la venta
(-) Inventario final
Coslo de venta

0
202
202

26
176

235
2,198
2,433

318
2,115

60 
596 
656 
86 

570

36 
340 
376

49 
327

429 
1,769 
2.198 

290 
1.908

361
1.458
1.819

240
1,579

49 
199 
248 
33 

215

78
639
717
95

622

40
310
350

46
304

46
338
384

50
334

112 
804 
916 
121
795

369
4.303
4,672

609
4.063

733
2,046
2,779

359
2,420

609 
1.691 
2,300

297 
2,003

199
544
743
95

648

194 
1.852 
2.046 

263 
1,783

160
1^31
1,691

216
1,475

29
768
797
105
692

2,051
85.706
87,756

4,479
83,278

769
28.981
29,750

1,519
28,231

105
4,635
4,740

242
4,497

1 1.433 
142,965 
154,398 

16.210 
138,188

1,543 
I9.468 
2I.0H 

2,221 
18,790

644
8,212
8,856

933
7.922

Inventario Inicial
(♦JCompras
Mercaderia dlsponible para la venfa
(-) Inventario final 
Coslo de venta

0 
9.081 
9.081 

251 
8,830

704 
6,644 
7,348 

960 
6,388

121
1.382
1.503

199
1.304

926 
41,103 
42,029 
2.139 

39,890

791 
6,066 
6,857

896 
5,961

359
1,134
1.493

194
1.299

0
3,830
3,830

105
3,725

420
6,787
7,207

644
6,563

318 
3.000 
3,318 

429 
2.889

401 
3.000 
3,401

442 
2.959

4.479
101.662
106,141

7.589
98,552

2.139
49,729
51,868

3,699
48.170

3.699
60,167
63,866
5.688

58,177

0
1.483
1,483

192
1,291

1.519 
33.026 
34,545 

2.471 
32.074

216
5,634 
5,850

769 
5.081

4To.TRIMES1RE
1OMe« lIMes 12Mm

4TO.IRIMESTRE 
lOMei 11M«s 12Mle>

4T.,.:«IMEStRE 
lOMsi ItMes 12Mes

Zdo.TRlMESTRE
4mes Smet

g^gSado.tRIMESrRE
4«ne» 5nwt 6Me»

4To.fRIMESt«E
lOMe* 1 IMes 12Me*

2do.TRlME5rR£
Ames 5mes 6AA«?s

3«m.TRIMESTRE
7mw gg 8Me*

4To.nilMESTRE
lOMe* IlMes 12Mex

2do.TRIMESlRE
Ames . 5mes 6Mes

3er.TRIMESTRE
7mes 8Mes

ler.TRIMESTRE
2Mes 3Mes

J-wtRIMEStRE
Zmes BMes

ler.TRIMESIRE
IMc-s 2Mes 3Me»

lerTRIMESTRE
2Mes 3M»«

gT; ler.TRIMESlRE
IMm 2AAes 3Mes

tMes 2Mes 3Mes



(3,657)

Elaborado por: Las Autoras de la Tesis
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10.25.3 ANALISIS DE SENSIBILID/kD 2: ESTADO DE RESULTADO

ANO 3 ANO 4 ANO 5ANO 1 ANO 2

SINGULAR HANDBAGS 
ESTADO DE RESULTADOS

133,084 
82,655 
76,859 
5,797 

50,429 
49,368 
1,060

4,718
-3,657

158,104 
94,643 
87,866 

6,777
63,461 
54,887 
8,574

4,884
3,690
1,337

2,352

187,827
111,144
103,599

7,544
76,684
60,223

16,461

5,224 
11,237 
4,073 

7,164

223,139 
130,382 
121,970

8,412
92,757
64,479

28,278
1,005
6,209

23,073 
8,364 

14,709

265,132 
153,691 
144,296 

9,396 
111,441 
70,932 

40,509
2,009 
7,322 

35,196 
12,759 

22,438

Ventas Netas_______________________________
Costo de Venta_____________________________
Costas Directos_____________________________
Costas Indirectos____________________________
Utilidad Bruta_______________________________
Gastos de Administracion y Ventas_____________
Utilidad Operacional________________________

Intereses Ganados en Inversion________________
Gastos Financieros (Intereses + Comisiones en T/C)
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS_________________
Impuesto de Renta y Participacion Trabajadores
UTILIDAD NETA



2.690 9,314 10.213 18,909

0

2,690

TOTAL ACTIVOS 13,500 21,259 23,919 34,018 45,700 61,320

PASIVO

9.924

789 0 0 00

TOTAL PASIVOS 21,5899,616 9,924 12,860 17,187

PATRIMONIO

13,500 1 1,643 1 3,995

45,700TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 13.500 21,259 23,919 34,018 61,320

Elabofado par: Las Auloras de la Tesls
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10.25.4 ANALIS1S DE SENSIBILIDAD 2: BALANCE GENERAL

AftO 1 ANO 2 ANO 3 AftO 4ANOO

SINGULAR HANDBAGS 
BALANCE GENERAL

Htutdbay

PASIVO A LARGO PLAZO
Prdstamo bancario

4,075
__ 0

3,215
__ 0

3,000
__ 0
520

10,810

13,500 
0

0 
0

0 
0

1,331
Z05I 

12,696

15,300
__ 0

-3,657

2,912
4,479

17,603

15,300
-3,657
2,352

8.587
1.337

8,823
8,364
___ 0
___0

17.187

8,830
12,759

__ 0
___0

21,589

ACTIVO FIJO__________________
Maquinaria y Equlpo___________
Menas: Depreciacldn__________
Muebles y Enseres_____________
Menas: Depreclaclon
Software
Menas: Amort Izacion__________
Gastos Pagodas par Antlclpado
TOTAL ACTIVOS FIJOS

PASIVO CORRIEWTE_____________
Cuentas par pagar- Proveedores 
Impuesfo de Renta par Pagar 
Retetuente par pagar 
Iva par pagar
TOTAL PASIVO CORRIENTE

Capital_________________________
Result ados de Ejerclclos Anterlores 
Ulffidades a Perdidas del EJerciclo 
Reservo Legal___________________
TOTAL PATRIMONIO

4,075 
822 

3,215 
322

3,000
1,000 

416 
8,563

7,513
____ 0

150
1.164
8.827

4,075 
1,643 
3,215 

643
3,000 
2,000 

312 
6,316

15,300 
-1,305 
6,447 

716 
21,158

3,453
7,589

29.950

8,786 
4,073 
_J0 

_0 
12,860

4,075
2.465 
3,215

965 
3.000 
3,000

208 
4,069

15,300
5,142
5,884
2,187

28,513

12,048
15,000
3,806

1 1,433 
42,287

4,075
2,695
3,215
1,286
3.000
3,000

104
3,413

15.300 
11.026 
8,975 
4.431 

39,732

ACTIVO________________________
ACTIVO CORRIENTE_____________
Caja y Bancos 
n ver siones____________________
Anficipo para Impuesto de Renfa 
Inventarios
TOTAL ACTIVOS CORRIENTES

4,075 
2,925 
3,215 
1,608
3,000 
3,000 

_ 0 
2,758

8,127 
30,000 

4,226 
16,210 
58,563



100

10.25.5 ANALISIS DE SENS1BILIDAD 2: FLUJO DE CAJA NETO, TIR Y VAN

ANO 4 ANO 5ANO 1 ANO 2 ANO 3ANO 0

TASA INTERNA DE RETORNO 
VALOR PRESENTE NETO(8,85%)

SINGULAR HANDBAGS 
FLUJO DE CAJA NETO

22.37%
12,966

Hawlbtujs

10,290
3,210

13,500 
(13,500)

£ 
0
0

2,352
1,143
1,104
4,599

____0 
0

____0
4,599

7,164 
1,143 
1,104 
9,411 

____0 
0 
0 

9,411

14,709
552
104

15,364
____ 0

0
____ 0
15,364

22,438 
552 
104 

23,093 
_____0 
_____0 

0 
23,093

UTILIDAD BRUTA____________________
Mds: Depreciacion_________________
Mas: Amortizacion
1. FLUJO DE FONDOS NETO DEL PERIODO
Inversiones en Activos Fijos del Periodo 
Inversiones en Capital de Trabajo
2. INVERSIONES NETAS DEL PERIODO
3. FLUJOS DE CAJA TOTALMENTE NETOS

-3,657
1,143
1,104 

-1,410 
____ 0 
10,800 
10,800 

(12,210)


