ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DEL LITORAL

FACULTAD DE CIENCIAS HUMANISTICAS Y ECONOMICAS

Tesis de Grado
“PROYECTO PARA LA ELABORACION E IMPLEMENTACION DE UN
PLAN DE MARKETING PARA LA OFERTA EXPORTABLE DE
SOMBREROS DE CUERO ECUATORIANO PARA EL MERCADO
ESTADOUNIDENSE”

Previo a la obtencién del Titulo de:
INGENIERA COMERCIAL CON MENCION EN
COMERCIO EXTERIOR Y MARKETING
Autores:

Ana Arguello Mufioz

Suzetty Zumba Solis

GUAYAQUIL — ECUADOR
2007



A mis padres y hermano por apoyarme en todo
momento, gracias a ellos soy lo

que soy. A mi novio, Fabian

Otero, que con su gran amor,

paciencia y dedicacion me ha

ayudado a seguir adelante y a no

rendirme en ningln momento,

logrando asi mi principal meta.

Gracias de corazon, los amo.

Anita

A mis padres y hermanos, quienes con
Su gran apoyo y esfuerzo me han
demostrado que todo es posible

en la vida.

Suzetty



AGRADECIMIENTO

A Dios por estar siempre con nosotras dandonos la paciencia y la fortaleza
necesarias para seguir adelante en las adversidades, llegando a cumplir con

nuestros objetivos y metas propuestas. Se lo debemos todo.

A nuestros padres y hermanos, por su apoyo incondicional a lo largo de
nuestras vidas, por ser un ejemplo de lucha y constante superacion. Por
ensafiarnos que cuando el cansancio nos agobia es cuando mas debemos

insistir.

A la ESPOL, por la educacion de calidad que imparte a sus estudiantes, y al
personal docente y administrativo de la Facultad ICHE; pero en especial a
nuestro Director de Proyecto, Econ. Ernesto Rangel, por su dedicacion y

ayuda incondicional prestada en todo momento.

A todas las empresas nacionales productoras de articulos y prendas de vestir
de cuero, en especial a CUEROTEX, por permitirnos conocer sus
instalaciones y facilitarnos informacion de suma importancia para el éxito de

este proyecto.



TRIBUNAL DE GRADO

Director Tesis

DBt 1

EC. GIOVANNI'BASTIDASRIOFRIO CIB-ESPOL
Vocal

\@i& : e \

ING. MARIA EL]%NP{/ I(\)nc IIRRkETA OQUENDO




DECLARACION EXPRESA

“La responsabilidad por los hechos, ideas y propuestas expuestas en este
Proyecto de Grado, nos corresponden exclusivamente, y el pairimonio

intelectual del mismo, a la ESUELA SUPERIOR POLITECNICA DEL
LITORAL".

Aod H@-ée\\o

\
Ana Arguello Muiioz

CIB-ESPGE,

Suzetty Zumba Solis

WO

6949



INDICE GENERAL

DEDICATORIA. .. ...t e |
AGRADECIMIENTO ..ottt e e e e e Il
TRIBUNAL DE GRADUACION.......ccoiiiiiiii e, 1]
DECLARACION EXPRESA.......coiiiiiiiiiiie e e \Y,
INDICE GENERAL........uniii i e e et Y,
INDICE DE TABLAS . ...ttt e e, X
INDICE DE GRAFICOS E IMAGENES.........ouviiiiii e, Xl
INTRODUGCCION. .....uut it e, X1V

CAPITULO I. DEFINICION DEL PROYECTO Y ANALISIS DEL

MERCADO ECUATORIANOD ... ..ttt e e e e e e e 15
1.1 Definicidn del Proyecto..........oveii i 15
1.2 ANTECEARNTES. .. ..t e e e e e e e 17
1.3 Situacion actual en el Ecuador...........c.oeiiuiieiiiiii e 18
1.3.1 Organismos GremialesS.........ocueeiie i 23

1.3.2 Organismos de Cooperacion............ccoeveive e cie i e 23

1.3.3 Evolucidén de las exportaciones ecuatorianas..............................26

1.4 Impacto de la Globalizacion................cooiiiiii i 28
15 Influencia del TLC en las exportaciones ecuatorianas de

SOMDIErOS U8 CUBKO ... . e it i ettt 31
1.6 ANALISIS FODA . .. e e e e e e e 34
1.7 Caso CUEROTEX “Cluster Ecuatoriana exporta sombreros a

EEUU o e 35
CAPITULO Il. ESTUDIO DE FACTIBILIDAD TECNICA.........cooeevviiinnnne. 39
2.1 Metodologia de implementacion.............cocoeviiieiie i e 39
2.1.1 Requerimientos legales para la constitucion de la empresa........... 39
2.2 Estructura organizacional.............coooiiiiiii i 41

2.2.1 Disefio de la OrganizacCion.............ccveeiiiiriis i eee e 41



2.2.2  Descripcion de responsabilidades............cocoiiiiiiiiiiiiiiiieees 42
2.3 Estructura operacional.............coooouiiiii i 44
2.3.1 Proceso de compra de materia prima..........ccceuierieveneniiiiiinnnne 45
2.3.2  Proceso de elaboracion de los sombreros y

requerimientos de mano de obra............ccooviiiii i, 49
2.3.3  Proceso de entrega del producto final................oooiiiiiinn. 55
2.4 Politica de emMPresSa... ... ..o e e 56
2.4.1  SelecciOn de ProveedOrES. .. ......ie i ittt 58
2.4.2  Definicion del sistema de inventarios.............coovevii i i iiineen. 60
2.4.3 Descripcion de la maguinaria ...........ccocieieie i 61
CAPITULO Ill. ANALISIS DE LA DEMANDA Y OFERTA MUNDIAL............. 65
3.1 ProdUCCION... ... e e e e e e 65
3.1.1  ANAlisis global..........oo i 65
3.2 Oferta internacional.............ooooii i e 68
3.2.1 Principales paises exportadores.............cc.ccoveeiiiiiiiiiiie e innnn....68
3.2.1.1 Exportaciones de Guatemala...............coeiiiiiiiiiiiiiii e 69
3.2.1.2 Exportaciones de Francia.............ccoeoiiiiiie i e e, 71
3.2.1.3 Exportaciones de Chile.............ccooiiiiiiiiiiii e s 73
3.3 Caso EStados UNidOS.........uueiriiiiee e e e e e 75
3.3.1 Demanda de sombreros de cuero de Estados Unidos................... 75
3.3.1.1 Sector textiles y CONfECCIONES........covuiiieie i e e 76
3.3.2 Importacién de Estados Unidos para la venta anual..................... 77
3.3.3  Estadistica de la industria de articulos de cuero en Estados

UNIAOS. .t e e e 79
3.4 Estudio de la competencia.............ccooiiiiii i, 80
Si4. ] PAISES. .t e 80
4.2 DISEIIO. .t ettt e 81



CAPITULO IV. INVESTIGACION DE MERCADOS

INTERNACIONALES Y ANALISIS SITUACIONAL........cooiiieeiiieieeiineeennn, 83
4.1 Definicion del problema.............oooi 83
4.2 ODJBLIVOS ... ottt e e e 84
4.3 1Y 1= 7o Te [o] [0 o | - S0P 85
4.4 ANAlisis Situacional.............coooiii i 86
4.4.1  Analisis de MICro ENtOrNO..........ouiiuiie it e e 86
4.4.1.1 ANAISIS d€ POIEr... ..t e e e 86
4.4.2 Analisis del Macro ENtOrNO..........cooviiiiiiii e 88
4.4.2.1 Ambiente Cultural.............coooiii i 88
4.4.2.2 Ambiente DemografiCo........c.coviiiii it 89
4.5 RESUIAAOS. .. ...t e 89
Capitulo V. COMErCio EXIEIIOr. .. ...t e e e e e e ee e 97
51 Tratamiento de carga en EEUU y Ecuador...............cocvevvininnnen. 97
5.1.1 Requisitos para ser eXportador..........o..ooeeieveiie e 97
5.1.2 Condiciones previas para la exportacion.................c.cccveveenennnn. 98

5.1.2.1 Aspectos a Considerar............ccooeieriiiiiecieiiiieiieiieeie e e een...98

5.1.2.2 Obligaciones de las partes contratantes....................................99

5.1.3 Requisitos y Tramites generales............cccoeoiiie i iiiiiiennn, 100
5.1.4 TrAmiteS AdUANEIOS. .. ...t ittt et et et e e e e 101
5.1.4.1 Declaracion AQUANEIA. ........cuuie it et e e 101
5.1.4.2 Llegada de lamercancia..........cccoeiiiuiieciiiiiie i e 102
5.1.4.3 InspecciOn de loS DIENES........c.ovuvii i 103
5.2 Tarifas arancelarias e impuestos: Estados Unidos..................... 105
CAPITULO VI. PLAN DE MARKETING........0iiiiiieeiiii e, 109
6.1 Y] o 109
6.2 VISION. .. et e e e e e 110

6.3 OB JBTIVOS ... ettt e e e e e 110



6.3.1 Objetivo general..........cooouii i 110

6.3.2  ODbjetivos eSPECITICOS......c.iuieie i e 110
6.4 ANAIISIS D€ CAMEra.......vieii i e 111
6.4.1 Matriz productos / MercadosS..........cuveiie e ie i e, 111
6.4.2 MEtodo MAtriz BCG......ouuiiiiie e e e 116
6.4.3 FODA dela empreSa......ociuiieie it e e e e 118
6.5 Analisis de lademanda............cooooe i 119
6.5.1 Segmento de Mercado..........cociuieiut i e 119
6.5.2  POSICIONAMIENTO. .. ...ttt et e et e e e e 121

6.6 Estrategias de producto.............ccooeviiiiiiiiiici e 122

6.6.1  Branding..........ccooiiiiiii 122
B.6.1.1 IMAICA. ... ettt e e e 122
B.6.1.2 COlOIES. ... ettt e 124
6.6.1.3 LOQO Y SIOQaN... ... et 124
6.6.1.4 EMPaAQUE. ..ot e e 126
6.6.1.5 Modelos de ECUASOMBREROS..........cccooiiiiiiie i 128
6.7 Estrategias de PreCio... ..o i e 130
6.7.1 Las decisiones en fijacion de precios..........ccccceveiieiiiiiiiiiinnnnn. 130
6.7.2  Obijetivos de fijacion de precCios.........ccovvviiiicie i i, 131
6.7.2.1 Objetivos de prestigio.......cccoeeiiiiiiiiiiie e e e 131
6.8 COMUNICACION. .. ...t e e e e e 132
6.8.1 Material POP.......oi i e e 132
6.8.2  WEDSITE. ...t 135
6.9 Canales de diStribuCiON..........c.ooii i e 138
CAPITULO VII. ANALISIS FINANCIERO.......cviiiceicieeee e 140
7.1 Vida Util del Proyecto..........vvvi it e e e 140
7.2 Requerimientos del proyecto..........cocovviiii i i 141
7472 A |91V =T 1 o o 141

7.2.2  COStOS Y QASIOS ... et ittt e e 143



7.3 FIUJO de Caja. .. oo 145
7.4 Tasa Interna de Retorno (TIR).......c.vii i, 149
7.5 Valor Actual Neto (WVAN)...... it e e e e 150
7.6 Andlisis del Punto de Equilibrio............cccooeiii i, 151
7.7 Analisis de sensibilidad..............c.cooii i 153
7.7.1  Andlisis de sensibilidad PrecCio..........cccvoviiiiieciiiiiiie e e 153
7.7.2  Andlisis de sensibilidad produccion................cooi i, 156
CONCLUSIONES. .. ..ot e e e e e e e e e e eaeeaas 158
RECOMENDACIONES. ... ..o e e e e 159

ANEXOS ... 160



INDICE DE TABLAS

CAPITULO I.

Tabla |. Partida arancelaria... ... ..o e 17
Tabla Il. Partidas con mayor potencial en Estados Unidos

de un total de 101 partidas con potencial.............coovviie i i 34
Tabla Ill. Analisis FODA de la oferta exportable de sombreros

(o [ o0 =] (o )0 [ I =To U F= To (o] 35

CAPITULO Il

Tabla V. Actividades de [0S manufacCtueros............c.c.ccouvvveeiiiiiiiieeniiiiieeeees 44
Tabla V. Curtiembres del ECuador...........c.couvii i 46
Tabla VI. Formato de Registro de proveedores............ocovviieiviineine v aenn 59
Tabla VII. Descripcion y dimensiones de las maquinas.............cc.ccceveneeen. 62

CAPITULO III.

Tabla VIII. Importacion de Estados Unidos para venta anual..................... 78
Tabal IX. Estadistica de industria en el afio 2002.............cc.coviiieiiiiiinnnnn. 79
Tabla X. Envios de la clase del producto para los

estados seleccionados: 2002...........eviriit et e e 79

tabla Xl. Venta al detalle de Sombreros de cuero en

Estados Unidos en miles de dolares 2002..........covuieeeei oo 80
CAPITULO V.
Tabla XII. Principales acuerdos comerciales............cccoveiiiiiiiiiiiiinineanns 106
CAPITULO VI.
Tabla Xl Matriz ANSOFF ... ..o e e 115

Tabla XIV. Segmento de Mercado..........ccoiiiii e e e e 120



CAPITULO VII.

Tabla XV: Inversion INicial........ ..o e 141
Tabla XVI. Listado de posibles inversionistas en ECUASOMBREROS...... 143
Tabla XVII. Detalle de COStOS Y QastOS.......c.uvviuiiiriieii i, 144
Tabla XVIII. Detalle del flujo de caja..........cccooeiiiiiiiiiiii e, 146
Tabla XIX. Flujo de efectivo anual................cocoii i, 148
Tabla XX. Punto de EQUIlIDIO..........ooiiiii 152
Tabla XXI: Andlisis de Sensibilidad de Precio.............ccoovvviii i, 154

Tabla XXII: Andlisis de Sensibilidad de Precio............oooveviiiiiiiine.. 156



INDICE DE GRAFICOS E IMAGENES

CAPITULO I.

Imagen 1.1: Fabrica CUEROTEX.......c.ciiiiiii i e e e 22
Imagen 1.2: Sombreros elaborados por CUEROTEX..........cccovviiviinnennnen 22
Gréfico 1.3: Exportaciones a Paises de la Union Europea........................ 27
Gréfico 1.4: Exportaciones a paises de América Latina..................ccooeeee. 27

CAPITULO II.

Grafico 2.1: Organigrama ECUASOMBREROS CIA. LTDA............ccoeenl. 41
Imagen 2.2: Materia PrimMa..........oooe i e e e e e e e 49
Imagen 2.3: Corte del fOrr0.......ovvue i 50
Imagen 2.4: Corte del CUBIO. .....c.u it e e e e e e 50
Imagen 2.5: UNION A€ PIEZAS......cc.uie ittt e e e e e e e e 51
Imagen 2.6: UNION A€ PIEZAS.......c.uie ittt e e et e e 51
Imagen 2.7: UNiON de PIEZAS.......cuuie it e e e e e 52
Imagen 2.8: Sopleteado.........c.oiniiii 53
Imagen 2.9 Proceso de COSIUMa..........vvie i e e e e e 54
Imagen 2.10: TrenNZado........coouiuri it e e e e e e ee s 54
Imagen 2.11: Producto terminado y etiquetado......................................55
Imagen 2.12: Maquina de coser industrial de 2 agujas.............ccocevviveenen.. 62
Imagen 2.13: Maquina de coser ZIGZAG de 2 agujas..........ccceoevervveennnennn. 63
Imagen 2.14: Maquina de coser de cuero de 1 aguja poste..............cc....... 64

CAPITULO III.

Grafico 3.1: Exportaciones a todo el mundo (Ene-Dic/04)..............c.ceune. 70
Gréfico 3.2: Exportaciones a todo el mundo (Ene-Dic/05)............ccccevveeee. 73
Gréfico 3.3: Exportaciones a todo el mundo (Ene-Dic/06)........................ 75

IMAGEN 3.4: Modelos de sombreros de la competencia.......................... 82



CAPITULO IV.

Imagen 4.1: Website Wilsons Leather..............ooooviiii i, 91
Imagen 4.2: Website Wilsons Leather...............cococoviii i eenen091
Imagen 4.3: Website Levine HatS.............cccooe it e, 93
lamgen 4.4: Website Levine HatS..........ccovviii i i e e 93
Imagen 4.5: Website Rockmount Ranch Wear.............ccccoo i, 95
Imagen 4.6: Del Monico Hatter Store............o.ooviieiii i e 96
CAPITULO V.

Imagen 5.1: Inconterm: Costo, seguroy flete..........cooooiii i, 99
CAPITULO VI.

Imagen 6.1: Matriz BCG......c.o i e e e e 117
Imagen 6.2: Logo y slogan de Lehats............ccoeiiiiiiii i 125
Imagen 6.3: Empaque de ECUASOMBREROS...........ccooiiiiiiiiiiieen, 127
Cuadro 6.4: Los objetivos en la fijacion de precios...........c.coovevvevvincnnn. 132
Imagen 6.5: Triptico de LehatsS...........cocoviiiiiii e e, 134
Imagen 6.6: BANNERS PUBLICITARIOS DE LEHATS.......cooiiii i 135
Imagen 6.7: WEBSITE DE LEHATS ... 137
CAPITULO VII.

Gréfico 7.1: Representacion grafica de 10s coStos..........ccovvvveviiiiivninennn. 145
Gréfico 7.2: Efectos en la TIR cuando varia el precio...................coveee. 154
Gréfico 7.3: Efectos en el VAN cuando varia el precio.............cc..coeevenen. 155
Gréfico 7.4: Efectos en la TIR cuando varia la produccion...................... 156

Grafico 7.5: Efectos en la VAN cuando varia la produccion.................... 157



INTRODUCCION

En el actual mundo globalizado, la competencia comercial no se encuentra
s6lo en el pais sino que los competidores estan en cualquier parte del
mundo, ya que hoy en dia la demanda de productos a nivel mundial permite
la existencia de un gran numero de empresas. Lo primordial es saber como
destacarse de entre tantos negocios, y la clave principal es el valor agregado

gue se le puede generar a un producto.

El presente proyecto involucra el desarrollo en la actividad productora de
cuero en la linea de sombreros. Esta desarrollado en siete capitulos, donde
se realiza un andlisis del mercado ecuatoriano, un estudio de factibilidad
técnica de la empresa, un analisis de la demanda y oferta mundial, una
investigacion de mercados internacionales con su respectivo analisis
situacional, se detallan los pasos a seguir en el comercio exterior, se crea un
plan de marketing y finalmente se realiza la evaluacion economica —

financiera, la misma que revela la factibilidad de ejecucion.

Nuestro proyecto sera enfocado para comercializar los productos solo a
nivel de mayoristas quienes seran los encargados de vender en sus tiendas
al detal.

En base a esto se establece que a pesar que el Ecuador no se puede
considerar como uno de los potenciales exportadores de articulos de cuero,
es de nuestro conocimiento que contamos con una muy buena materia prima
y mano de obra de calidad.

Con todas estas variables y considerando las tasas del mercado, este

proyecto presenta una buena oportunidad de inversion rentable.



CAPITULO |. DEFINICION DEL PROYECTO Y ANALISIS DEL MERCADO
ECUATORIANO

El objetivo de este capitulo es analizar como ha ido evolucionando el
mercado ecuatoriano durante estos ultimos tres afos, y demostrar que el
Ecuador estd en capacidad de competir con los oferentes internacionales

siempre y cuando nos lo propongamos.

1.1 Definicion del proyecto

El Internacional Trade Center ITC(}), sugiere que la actual tendencia del
mercado, es decir el desplazamiento de las manufacturas de articulos de
cuero desde las naciones industrializadas hacia paises en desarrollo, podria
constituirse en una importante oportunidad para las naciones en desarrollo
gue presenten potencial para el sector, sobre todo en lo que respecta a
materia prima y recursos humanos. En todo caso, también anota que para
poder aprovecharla se necesitan desarrollar estrategias de mercado para el

largo plazo, servicios de apoyo al comercio, informacion de mercados,

1 centro del comercio internacional (ITC) es la agencia técnica de la cooperacién de la conferencia de Naciones
Unidas sobre comercio y el desarrollo (UNCTAD) y la organizaciéon del comercio mundial (WTO) para los aspectos
operacionales, empresa-orientados del desarrollo comercial.
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contactos de negocios, entrenamiento, desarrollo de productos, entre otros

().

El proyecto planteado a continuacion se basa en la elaboracion e
implementacién de un plan de marketing para mejorar la oferta exportable de
sombreros de cuero ecuatoriano a través de una marca capaz de competir en
calidad y disefio, manufacturados en la Empresa ECUASOMBREROS CIA.
LTDA., la cual contara con la maquinaria e infraestructura adecuada y mano

de obra calificada.

Este negocio se enfoca hacia la produccion y comercializacion del
producto, ademas que analiza a Estados Unidos como pais de destino para
todas las ventas, por ser uno de los paises que mayor demanda de
sombreros de cuero tiene a nivel mundial y cuyos tratados y negociaciones

alcanzados aportan e influyen al momento de comprar y vender.

Pero hay que considerar que el cliente norteamericano es muy exigente al
momento de comprar, lo cual nos demuestra que en nuestro pais estamos
utilizando estandares de calidad al momento de elaborar nuestros productos,

tanto en materia prima como en mano de obra.

Nos indica, ademas, que somos capaces de competir internacionalmente,
pero ya es momento de crear una mejor imagen de nosotros mismos a través

de una marca propia.

Sin embargo cabe recalcar que esta empresa no tiene limites para los

destinos de venta, ya que se dirige a todos aquellos consumidores que

2 Obtenido de la pagina del ITC: http:/ /www.intracen.org/dbms/Leather/Index.asp
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gustan del buen cuero. Se investiga en forma especifica a un solo mercado,

el estadounidense

para facilidades de estudio.

El producto a vender es de origen ecuatoriano. El mercado oferente

presenta una gran variedad de sombreros de cuero, pero para facilitar la

recopilacion, analisis y ponderacion de la informacion obtenida, se trabajo

solamente con seis modelos, siendo estos modelos unisex, con la finalidad

de que tanto hombres como mujeres puedan utilizarlos.

A continuacion se detalla la partida arancelaria de los sombreros de cuero

al momento de exportar dicho producto:

TABLA I. PARTIDA ARANCELARIA

Seccion XIl :

Capitulo 65:

Partida Sist.
Armonizado
6506 :

SubPartida
Regional
65069200 :

Fuente: CAE
Elaboracién: Autores

CALZADO, SOMBREROS Y DEMAS TOCADOS, PARAGUAS,
QUITASOLES, BASTONES, LATIGOS, FUSTAS, Y SUS
PARTES; PLUMAS PREPARADAS Y ARTICULOS DE
PLUMAS; FLORES ARTIFICIALES; MANUFACTURAS DE
CABELLO

Sombreros, demas tocados, y sus partes

Los deméas sombreros y tocados, incluso guarnecidos

- De peleteria natural

1.2 Antecedentes

Desde los tiempos mas remotos, el hombre se ha dedicado a trabajar en el

cuero, y en forma ingeniosa pudo convertirlo en una serie de objetos Utiles y

confortables. Desde los primeros tiempos y en los laboriosos esfuerzos hasta
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las tareas més delicadas y artisticas, los trabajos en piel han generado una

fascinacion innegable.

La misma naturaleza del cuero, de aspecto atrayente y rica contextura,
suavidad, flexibilidad y fuerza, han sido factores de fascinacion singular y
popularidad indiscutida. La produccién del cuero pertenece al oficio mas

antiguo del ser humano y el cuero a las riquezas de cultura muy viejas.

Descubrimientos comprueban que seres humanos, ya en la época
prehistérica usaban cueros y pieles de animales para adornos y vestimentas.
Hasta hoy existe esta doble funcién del cuero, la cual estd combinada con
atributos modernos y estéticos, lo que se puede ver en los distintos articulos
como: sombreros, zapatos, tapizados para muebles y para asientos de

automdviles, marroquineria o vestimenta.

1.3 Situacién actual del Ecuador

En Ecuador, la actividad con pieles, tiene sus inicios en la época
precolombina, cuando nuestros aborigenes ya las usaban para cubrirse, para
proteccion en las constantes guerras entre tribus, tanto como vestimenta,
calzado y escudos. En el incario se mejord la técnica de conservacion de
pieles y se le afiadid otros fines como la elaboracion de los “Quipus” que
representaban la escritura incaica a través de nudos en cuerdas curtidas de
cuero. En la musica tuvo importancia vital al ser parte fundamental de los

tambores.

Posteriormente, el desarrollo del sector curtidor en el marco de una
economia interna hasta los afios sesenta mantiene un nivel artesanal, que

ante el crecimiento de ciudades como Quito, Guayaquil, Cuenca, Ambato,
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con la consecuente demanda de calzado, bolsos, billeteras, carteras,
manufacturas de cuero, inicia su industrializacion bajo el modelo de

sustitucion de importaciones de la década de los setenta.

Sin embargo y a pesar de su larga historia, esta actividad no se ha
desarrollado como en otros paises manteniendo aln un caracter artesanal y
familiar, en donde cada uno de los miembros de la familia, ayudados en
ocasiones por los obreros, se encarga del proceso completo de elaboracién

de articulos de cuero, trabajando en talleres artesanales.

No obstante, la tradicion de esta actividad hace que en el pais exista un
gran potencial para la manufactura de cuero, sobre todo humano, que bien
aprovechado podria permitir un mejor y mayor desarrollo de una industria
que podria llegar a convertirse en un nuevo rubro de exportacion no

tradicional para el pais.

Lograr este objetivo implicard un esfuerzo por transformar el sistema
productivo interno de modo que se sitle al nivel de las exigencias del
mercado mundial, aprovechando las ventajas existentes y corrigiendo los
errores cometidos.

No existe un esquema que estandarice los productos elaborados de cuero
en el Ecuador, al contrario, por tratarse de productos muy influenciados por la

moda, la diversidad es la regla tanto en tamafio, disefio, forma y color.

Esta falta de experiencia hace que se desconozca la existencia de una
forma estandar de empaque del producto, puesto que han sido los

compradores extranjeros quienes se han encargado de este aspecto.
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Lamentablemente el Ecuador no exporta una marca propia; la produccion
de los sombreros y demas articulos de cuero se manejan bajo pedido y
exigencias de las grandes tiendas del mercado extranjero, las cuales a su
vez ponen su marca y etigueta, lo que ocasiona que no sea reconocido como

producto ecuatoriano.

Existe muy poca experiencia en cuanto a exportacion directa por parte de
productores nacionales; mas bien, el mecanismo para exportar el producto
ha sido la compra directa de clientes extranjeros que lo han adquirido en
Ecuador para luego venderlo en el exterior. En los Ultimos afios, no obstante,
comerciantes y productores particulares se han unido, con relativo éxito, para
realizar exportaciones propias satisfaciendo grandes volimenes de demanda

internacional.

El empaque depende de las exigencias o estandares de cada cliente en
particular, o de la estrategia que se tenga para ingresar en el mercado,

pudiendo variar entre fundas especiales, cajas 'y cartones.

No es un producto que requiera de un tipo especial de almacenamiento,
pero en condiciones de calor o humedad cada pieza, especialmente en ropa
de cuero de colores, debe ser aislada para evitar que el color de una prenda
pase a otra, y se produzcan manchas que perjudiquen el acabado de la

prenda.

En la actualidad, pequefias empresas productoras de articulos de cuero se
han aliado para formar un cluster y de esta manera poder satisfacer
demandas mucho més grandes. Cada una de estas empresas trabaja con el
mismo acabado y calidad en los materiales a utilizar para la elaboracién del

articulo final.
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Estas organizaciones, al momento de elaborar los sombreros de cuero
utilizan un proceso combinado, es decir, ciertos pasos son hechos

manualmente y otros con la ayuda de maquinas de coser.

Dicho cluster, preocupado por sus miembros, ha logrado atraer
inversiones extranjeras, tanto en capacitaciones para el personal, como en

maquinaria.

Los principales centros de produccion se encuentran en las Provincias de

Tungurahua y Azuay.

En la Provincia de Tungurahua, principalmente en Cotacachi, Ia
produccion de articulos de cuero es mas bien artesanal y dirigida al mercado
nacional. Aqui existen alrededor de 40 talleres de ropa de cuero y 150 de
articulos de marroquineria. La produccion en estos comercios es bastante
flexible ya que en muchos casos el maestro del taller corta todas las piezas
de las prendas y articulos y se las entrega a un obrero que es la persona
encargada de armarla en sus domicilios, en donde tiene su propia
herramienta de trabajo, incluyendo maquinas basicas. Este comercio-taller es
el que se encarga de comercializar el producto o en su defecto es el que
recibe los pedidos de los clientes convirtiéndose en el intermediario entre los

obreros y el consumidor final.

Por otro lado, en la Provincia del Azuay, principalmente en Cuenca, los
pequefios productores de marroquineria y prendas de vestir de cuero se
estdn agrupando para formar gremios o asociaciones con el fin de poder

solventar la gran demanda internacional.

Actualmente, gracias a la ayuda extranjera que lograron acoger esas

asociaciones gremiales, Ecuador ya apunta a exportar y producir accesorios
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de vestir de cuero de excelente calidad a precios competitivos. Cabe recalcar

gue esto ha tenido un progreso o desarrollo muy lento.

Fuente: CUEROTEX Cuenca
Elaboracién: Autores

IMAGEN 1.2: SOMBREROS ELABORADOS POR CUEROTEX

Fuente: CUEROTEX
Elaboracion: Autores
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1.3.1 Organismos Gremiales

En el Ecuador no existian gremios 0 asociaciones importantes que reinan
a productores de marroquineria y prendas de vestir de cuero a lo largo del
pais (como ocurre con el sector de calzado, por ejemplo, que se ve
representado por ASOFACAL (%)). Las organizaciones existentes son mas
bien gremios artesanales, asociaciones o cooperativas que incluyen a varios
pequefios productores sin mayor representatividad individual para el

mercado.

Recientemente se cre6 la Camara del Cuero y la Camara Ecuatoriana de
Calzado, Cuero y Conexos (CAMEC), que buscan reunir a todos los

participantes de la cadena productiva en una sola entidad que la represente.

Estas agrupaciones buscan ayudar a sus asociados a mejorar la calidad
de sus productos y de sus procesos de produccion, asi como también buscan

lograr presencia dentro del contexto nacional.

1.3.2 Organismos de Cooperacion

La Swisscontact es una de las principales agencias internacionales que

presta asesoria al sector de cuero y marroquineria en el Ecuador.

El objetivo de Swisscontact en Ecuador es aumentar la competitividad de
las empresas pequefias y medianas (SMEs), creando y manteniendo

trabajos. La disponibilidad del entrenamiento mejora el acceso a los

3 ASOFACAL: Asociacion de Fabricantes de Calzado del Ecuador. (Quito)
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mercados locales, nacionales e internacionales, con cursos y servicios en la

oferta que transporta el conocimiento y la informacion necesitados.

Como resultado de tal ayuda, los SMEs aprenden cémo determinar
correctamente cambios del mercado, innovaciones tecnoldgicas y el
desarrollo de personal en sus propias compafias, y tomar posteriormente

decisiones légicas.

Las tendencias actuales incluyen esfuerzos de optimizar la produccion y
de simplificar procesos. Las certificaciones han demostrado ser una ayuda
eficaz en esto (ISO) ya que la compafia recibe el reconocimiento oficial de
su calidad y, en la otra, la operacion entera se investiga a fondo, de procesos
de produccién completamente a la administracion. De esta manera, las

mejoras apropiadas pueden ser llevadas a cabo.

La Corporacion de Promocién de Exportaciones e Inversiones, CORPEI,
tiene por funcién entre otras la de promocionar la imagen del Ecuador
alrededor del mundo y promover también la competitividad de las empresas y

del pais en general.

El plan de la Marca Pais-Producto Ecuador
empezoO a desarrollarse en Febrero del 2006, la e o
CORPEI firm6 un convenio con la consultora Kijj
espafiola Chias Marketing Systems S.L. Esta ‘
firma consultora especializada en mercadeo internacional sera la encargada
de definir cual debe ser la Marca Pais y sus aplicaciones en los diferentes
productos de la oferta exportable ecuatoriana, considerando como referente

la existencia de la Marca Turistica del Ecuador.
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Este plan técnicamente debera integrar los diversos planes especificos de

promocion sectorial y por mercados existentes.
El programa esta conformado por cuatro etapas:
Conocimiento de la situacion actual del pais,

Analisis de la situacion actual (referente a la competitividad),

Formulacién de una estrategia

YV V V V

Plan operacional de lanzamiento.

El costo total de la consultoria asciende a USD 300. 000, financiados por
CORPEI y por la Unién Europea, a través del programa EXPOECUADOR, y

concluird en Julio 2007 con la entrega de la estrategia a implementar.

Uno de los primeros pasos se dié del 13 al 17 de febrero 2006, semana en
la que Joseph Chias se reunid con representantes de los sectores
ecuatorianos con mayor volumen de exportaciéon: banano, camarén, pesca,
cacao, café, flores, entre otros, para explicarles los pormenores del proyecto
y recoger sus percepciones. Para ello, se entregaron cuestionarios en los
gue se analiz6 las amenazas y oportunidades del contexto internacional que

afectan o puedan afectar las exportaciones del Ecuador.

Chias Marketing Systems S.L estudiaria con quién se compite, lo que se
hace y como se lo hace, La Marca a méas de ser una denominacion de origen
es garantia de calidad, de responsabilidad con el medio ambiente y con la
sociedad en su conjunto. Por ello, la CORPEI considera de gran importancia
que el pais cuente con la Marca-Pais Producto que llevara a los
consumidores finales a diferenciar los productos ‘Made in Ecuador’, ademas
de proyectar internacionalmente al Ecuador como un pais productivo,

exportador y competitivo.
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El objetivo es insertar los productos ecuatorianos en un contexto global,
manteniendo sus niveles de calidad e ingresando en todos los mercados

posibles.

“En una sociedad globalizada, donde existe variedad de productos, la

marca es la clave para la diferenciacion”

1.3.3 Evolucién de las exportaciones ecuatorianas

Cabe mencionar que en el Banco Central del Ecuador no se registran
exportaciones de la partida 6506920000 a los Estados Unidos, destino
principal de este proyecto, sin embargo la compafiia que visitamos y

entrevistamos “CUEROTEX” si exporta sombreros de cuero a este pais.

Llegamos a la conclusion que por ser un producto nuevo, los registros del
Banco Central no se encuentran actualizados, por lo que mostraremos
exportaciones de esta partida hacia paises de la Union Europea y de

Ameérica Latina desde el afno 2004 hasta el 2006, en miles de dolares FOB.

Como podremos apreciar en el gréfico 1.3, que se detalla a continuacion,
logramos exportar $9.530 en el afio 2005 hacia Francia, siendo este pais
nuestro principal cliente dentro de la Unién Europea, y uno de los mayores

productores de articulos de vestir de cuero a nivel mundial.
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GRAFICO 1.3: EXPORTACIONES A PAISES DE LA UNION EUROPEA DE
LA PARTIDA ARANCELARIA 6506920000
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Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaboracién: Autores

GRAFICO 1.4: EXPORTACIONES A PAISES DE AMERICA LATINA DE LA
PARTIDA ARANCELARIA 6506920000
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Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaboracién: Autores
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El gréfico 1.4 mostrado anteriormente, detalla que Chile fue nuestro mejor
comprador de América Latina, con $15.970 en el afio 2006, una cantidad

sumamente mayor con respecto a Guatemala.

1.4 Impacto de la Globalizacion

La globalizacibn se ha vuelto palabra de moda, pero no siempre es
empleada con el mismo significado, y, por lo general, se asocia a una gran
variedad de fendmenos. Es mas frecuente hacer referencia a la
"globalizacién econémica", como expresion de la creciente expansion de los
flujos financieros internacionales y de la mundializacién de la produccion,

que, a su vez, amplian las corrientes internacionales de comercio.

En materia de produccion y comercio, tenemos una disminuciéon del
contenido nacional de la mayoria de las mercaderias. De esta forma, el
comercio de bienes intermediarios pasa a realizarse directamente entre
unidades industriales de una misma empresa 0 corporacion, cuyas
actividades e inversiones son decididas exclusivamente en funcion de
criterios de ventajas comparativas ofrecidas por los paises y de su posiciéon

competitiva regional o global.

Esto ha conducido a una aguda competencia entre paises por las
inversiones externas, especialmente entre paises en desarrollo, los cuales
han reformulado sus politicas comerciales y econdémicas para ofrecer un
ambiente doméstico atractivo a los inversionistas externos. El fenébmeno ha
producido también manifestaciones de "exclusion o marginacion”, tanto de
paises sin herramientas para manejar las transformaciones del sistema
economico mundial, como de importantes contingentes de mano de obra,

marginados -tanto en los paises pobres como en los mas présperos- de un
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sistema productivo intensivo en tecnologia, y donde las economias de escala

son exigidas por procesos productivos crecientemente sofisticados.

La globalizacion podria ofrecer las condiciones para un mundo mas justo,
aunque no se cuenta con formulas acabadas para el efecto, o podria no
hacerlo.

La tendencia predominante entre los analistas de la realidad social, es la
de enfatizar los procesos de uniformizacion, e identificar un componente
determinista en la globalizacién. En este orden de ideas, las diferencias
entre los Estados serian atribuidas a la capacidad o incapacidad de

integrarse al abanico de requisitos globales de eficacia, de 'éxito'.

Seria un error mirar a la globalizacion como una resultante exclusiva de
las fuerzas de mercado, por mas que éstas efectivamente representen un
factor decisivo. Para comenzar, no esta ausente de la globalizacion el juego
de poder entre las naciones, con las consecuentes politicas de prestigio,
influencia e, inclusive, coercion. Ademas, seria arriesgado aceptar el
mercado como una forma de ideologia absoluta, inclusive porque, para los
paises en desarrollo, es justamente la existencia de 'limites’ al mercado lo

que permite actuar politicamente en defensa de intereses nacionales.

La globalizacion aceler6 y profundizé la diferencia entre los paises en
desarrollo, en términos de su capacidad de sacar provecho de los flujos
internacionales de inversion y comercio. Con los revolucionarios métodos de
produccion, la abundancia de mano de obra y de materias primas es una
ventaja comparativa de importancia cada vez menor, pues esos dos factores
representan cada vez menos valor agregado, practicamente en todos los

bienes.
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La globalizacion necesita ser vista por la Optica de las oportunidades que
ofrece, no por los riesgos que acarrea. América del Sur comenz6 a recoger
los frutos de un mayor grado de integracion en los flujos econémicos y
financieros internacionales. Rapidamente estamos adaptando el papel del
Estado a las nuevas circunstancias contemporaneas. En ritmos distintos,
pero en un movimiento colectivo, dejamos de lado modelos econémicos de
nuestro pasado reciente, basados en la industrializacién protegida, en la
sustitucién de importaciones y en la fuerte presencia del Estado en el sector

econdmico productivo.

La globalizacion, aunque haya generado fendmenos de exclusion y
marginacion, también multiplico la riqueza internacional, desencadenando
fuerzas productivas en una escala sin precedentes. Nuestros paises no
deben renunciar a los elementos positivos de la globalizacion, a las
posibilidades de desarrollo econémico por ella ofrecidas. Estamos frente a
una nueva y desafiante division internacional. El mundo podra ser
reclasificado entre las regiones o0 paises que participen del proceso de
globalizacion y usufructien de sus ventajas, y aquellos que no participen. Los
primeros estardn generalmente asociados a la idea de progreso, riqueza,
mejores condiciones de vida. Los demas, a la exclusion, la marginacién y la
miseria. Necesitamos continuar atentos y vigilantes para que la comunidad
internacional pueda manejar los efectos mas negativos de la globalizacion
economica. Asi como los Estados pueden reducir internamente sus
desequilibrios sociales, también es posible imaginar un grupo de Estados que
sea capaz de proponer alternativas para aliviar las consecuencias sociales
de la globalizacion. En el plano internacional, América del Sur continuara
teniendo un papel importante en esa reflexion, con propuestas que sean

universales, viables y, sobre todo, éticas.
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1.5 Influencia del TLC en Las exportaciones ecuatorianas de

sombreros de cuero.

La negociacién de tratados de libre comercio es una tendencia mundial
que busca ampliar el comercio internacional y la integracion econémica de

los pueblos.

A través de un TLC se obtendria varios beneficios, entre los principales
tenemos: que permitira crear plazas de trabajo, combatir la pobreza y evitar
la migracion; mejoraré el comercio internacional ecuatoriano promoviendo las
exportaciones; garantizara el acceso de productos ecuatorianos al mercado
de los Estados Unidos; incrementard la produccion de bienes exportables;
captard capitales externos para los sectores productivos; promovera la
transferencia de tecnologia; mejorara la calidad de los productos de

exportacion; entre otros.

Si bien la consolidacién del mercado para exportacion o el
abaratamiento de insumos y materias primas para la produccién
son importantes, si el Ecuador no tiene un sistema de

proteccion de inversiones adecuadas, un sistema transparente

TRATADO DE LIBRE
COMERCIO ANDINO-EEUU

de contratacién publica, un sistema de normas técnicas que FTAANDEAN-US

Colsmbia- Enuudse - Pers Extaden Ueidns

funcione, un sistema fitosanitario que haga analisis de riesgo creibles,
aduanas confiables, la insercion del Ecuador al mundo sera riesgosa y

seguiran nuestros problemas estructurales.

La raz6n mas importante del Tratado de Libre Comercio (TLC) es que el
pais debera establecer y consolidar instituciones sélidas, que generen un
clima apropiado para la actividad economica. Consideramos que nuestra

principal preocupacién, en cuanto a los sombreros de cuero, son las mesas
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de acceso a mercados, y de reglas de origen, cuyas negociaciones tuvieron

un cierre exitoso.

En cuanto a la mesa de acceso a mercados, todas las metas del equipo
negociador se consiguieron al término de las discusiones entre los equipos

técnicos.

Lo alcanzado en el ambito industrial es sin duda una de las mas exitosas
negociaciones que ha tenido el Ecuador en su historia pues se logro
consolidar el libre acceso para un 96,5% de los productos ecuatorianos que
conforman el universo arancelario y que tendran cero arancel desde el primer

momento en que tenga vigencia el TLC.

Para Ecuador es un logro importante, pues en acceso industrial, incluido
textiles, se logré superar el nivel de preferencias vigentes con el ATPDEA,

expandiendo el mercado para nuevas oportunidades de exportacion.

Desde el ambito ofensivo (exportaciones), todos los productos de madera
como ventanas, puertas, muebles, contrachapados; de metalmecanica; de
aluminio como perfileria y ventaneria; de cuero como zapatos, chompas,
carteras; de ceramica, entre otros industriales y del sector textil no pagaran
ningun arancel para entrar al mercado estadounidense desde el primer dia

de vigencia del tratado.

Un segundo éxito de la negociacion en este ambito es el relacionado con
las importaciones: Ecuador logré que 99% de las importaciones de materias
primas, insumos, equipos, maquinarias, herramientas para la produccion
entren con desgravacion inmediata desde el primer dia. Este es un enorme

apoyo para el sector productivo ecuatoriano pues reduce costos de
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produccion y aumenta la competitividad de las empresas grandes, medianas
y pequefias.

Por el otro lado, gracias a la segunda mesa que es de nuestro interés
estudiarla, se han establecido las Reglas de Origen para el Universo
arancelario, donde se puede destacar que a través de ésta se logra que los
productos que se beneficien de las preferencias de este tratado sean sélo los

productos originarios, que cumplen con estas reglas.

De esta manera se evita que se pueda hacer una triangulacion y que
productos de otros paises, como China u otros, puedan entrar al pais con
preferencias, por el simple hecho de venir desde los Estados Unidos o

viceversa, del Ecuador a los Estados unidos.

El establecimiento de estas reglas de juego permitira que los productos
ecuatorianos que cumplan los requisitos ingresen sin problemas al mercado

estadounidense.

Otro aspecto importante es que en este capitulo se permite la acumulaciéon
de origen entre los paises Andinos, lo que permitira que el Ecuador exporte
directamente utilizando insumos de otros paises, pero también actie como
un proveedor de nuestros vecinos para que ellos ingresen con productos a
los EE.UU. Como todo en la vida, este Tratado tiene sus ventajas y
desventajas, pero ya depende de nosotros como ecuatorianos, hacer que
prevalezca lo positivo y pulirlo, y asi ser mejores y mas competitivos cada

dia.

El Ecuador es un pais muy rico, cualidad que no tienen muchas potencias
mundiales, pero que a pesar de aquello han sabido crecer mas rapido que

nosotros. De acuerdo a un estudio realizado por del Banco Central del
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Ecuador en el 2004, los siguientes productos serian los que mayor potencial

tendrian de concretarse el TLC con los Estados Unidos:

TABLA Il. PARTIDAS CON MAYOR POTENCIAL EN ESTADOS UNIDOS
DE UN TOTAL DE 101 PARTIDAS CON POTENCIAL

Partida
Arancelaria

200891
440710
30342
848180
410110

200930

180320

570110
6506920

Descripcion

Palmitos.

De coniferas.

Atunes de aleta amarilla.

Los demas articulos de griterias y érganos similares.

Cueros y pieles enteros en bovino con un peso unitario igual
o inferior

a 8 Kg. para los secos, 10 Kg. para los salados secos y a 14
Kg.

para los frescos , salados, verdes (hUmedos o conservados).
Jugo de cualquier otro agrario.

Desgrasada total o parcialmente.

De lana o pelo fino.

Los demas sombreros y demas tocados , de punto o
confeccionados con encaje , fieltro u otro producto textil, en
pieza.

Fuente: Relaciones Comerciales ECUADOR-USA CORPEI
Elaboracién: Autores

1.6  Analisis FODA

Hemos considerado necesario realizar un analisis FODA (tabla IV) de la

oferta exportable que tiene el Ecuador en cuanto a la produccion y

comercializacion de sombreros de cuero, para asi analizar y mejorar nuestra

participacion en el comercio exterior, y de esta manera hacer que la partida

6506920000 genere mayores ingresos a nuestro Pais.
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TABLA lIl. ANALISIS FODA DE LA OFERTA EXPORTABLE DE
SOMBREROS DE CUERO DEL ECUADOR

FORTALEZAS DEBILIDADES
Trabajo en equipo Estructura administrativa
Personal profesional y calificado Falta de procedimientos

Actitud positiva de mejorar en la
produccién Falta de control interno

Afos de experiencia en el mercado Empowerment
Falta de capacitacion del

Credibilidad personal
OPORTUNIDADES
Mejorar la estructura
Tamano de mercado administrativa de la empresa
Esto da la estrategia a mediano y | Realizar procedimientos por
Tratado de libre comercio | largo plazo areas.
Multifuncionalidad en las Delegar responsables en
areas Seguridad cada area
Tendencia - moda -
preferencia — auge Medio ambiente Mayor toma de decisiones
Capacitacion y
Demanda exigente TLC adiestramiento constante
AMENAZAS
Minimizar las tareas para satisfaccion
Competencia alto nimero | del cliente Cultura
Crear mejores escenarios para la
Estancamiento econémico | toma de decision
Alto porcentaje de pobreza
en Ecuador Cambio de mentalidad y actitud
Migracion de mano
calificada Control y evaluacién de desempefio
Mayor tecnificacion en las areas de la
Tecnologia empresa

Elaboracién: Autores

1.7 Caso Cuerotex: “Cluster Ecuatoriana Exporta Sombreros a
EE.UU”

Los sombreros de cuero tipo ‘western’, australiano o hippie que se venden
en las lujosas tiendas de ropa de Carolina del Norte, en EE.UU. tienen

procedencia ecuatoriana.
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Unos 120 artesanos se encargan todos los dias de la manufactura de
estos articulos para la exportacion. Eso gracias a la iniciativa de 14
empresarios azuayos de asociarse para producir. Ellos conformaron el primer
‘cluster’ (cadena de produccién) del Austro, que retne a productores de
chaquetas, calzado, maletas, bolsos y proveedores de pieles como las

curtiembres.

La idea nacio hace dos afios y se consolidd en febrero del 2006 con el
contrato para el envio de 5.000 unidades al mes a una transnacional con su
matriz en Carolina del Norte. La habilidad de los artesanos también se

extendid a la confeccion de bolsos de nailon.

Unos 2.000 de estos articulos forman parte de la exportacién que en total
cada mes alcanza los 50.000 délares. En el actual programa de exportacion

participan cuatro de las 14 empresas.

Segun Juan Fernando Malo, gerente de Cuerotex, empresa que lidera el
‘cluster’, el requerimiento del mercado internacional es mayor, por ello, la

produccion debera aumentar en corto plazo.

La idea es alcanzar las 10.000 unidades mensuales en cada articulo. Esto

permitira utilizar la mano de obra de unos 300 trabajadores de las fabricas.

La iniciativa del ‘cluster’ surgio por la tendencia a la baja del precio de los
productos de cuero en el mercado internacional. Ademas, las grandes
empresas se caracterizan por la produccion a gran volumen. Por ello, las

firmas locales decidieron asociarse.

Para Gustavo Flores, coordinador del ‘cluster’ de cuero, el objetivo es
conseguir que cada empresa participe en la cadena de produccién, en lo que

pueda hacer mejor y especializarse.
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Antes de consolidar el ‘cluster’ se realizé6 un estudio de mercado sobre la
situacion de 39 firmas dedicadas a la produccion de articulos de cuero, en
Azuay. Se seleccion6 a los integrantes y se integr0 a los proveedores.
Flores dice que eso permite tener la materia prima a un precio competitivo y

de calidad.

Una estrategia para ingresar al mercado externo fue identificar a los
futuros clientes y luego llegar con la propuesta. A esto se sumod la
participacion en ferias y la capacitacion con técnicos mexicanos y

estadounidenses.

El actual programa tiene entre sus ventajas aprovechar la capacidad y
maquinaria que esta detenida en las industrias por la reduccion de la
demanda en el mercado nacional. Malo dice que se trata de una produccion

marginal de las empresas sin que interfiera en sus actividades cotidianas.

Para Santiago Malo, ex subsecretario del Ministerio de Comercio Exterior
(Micip) en el Austro, se trata de una opcidén para mejorar la competitividad.
También facilita la inversion en nueva tecnologia y mejora la
productividad.Para él, otro beneficio es la posibilidad de mejorar las
remuneraciones de los trabajadores. Los empresarios del ‘cluster’ creen que

es una opcioén para afrontar la crisis.

En Azuay se trabaja en la conformacion de un ‘cluster’ en la linea textil.
Igualmente la madera y sus derivados es otro de los sectores que incursiona

en este proceso de asociacion productiva.

En el proceso de conformacion del ‘cluster’ los socios recibieron el
asesoramiento de organismos como la Corporacion Andina de Fomento
(CAF) y la Agencia Cuencana para el Desarrollo e Integracion Regional
(Acudir).
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El ‘cluster’ de cuero tiene entre sus principales objetivos abrir una cadena
de almacenes en el pais. También en ciudades como Nueva York para

promocionar sus articulos, en el corto plazo.

El Ministerio de Comercio Exterior (Micip) dispone de un fondo de 300.000
dolares para capacitar y asesorar a las empresas en el pais en diferentes

iniciativas.



CAPITULO Il. ESTUDIO DE FACTIBILIDAD TECNICA

En este capitulo se analizardn los requerimientos legales para crear y
constituir ECUASOMBREROS como Compaifia Limitada, ademas del

personal necesario e idoneo para poner en marcha nuestro proyecto.

También se realizard un estudio técnico de la empresa, es decir, tanto la
estructura operacional como el proceso que se llevara a cabo para fabricar

los sombreros de cuero y la maquinaria necesaria para dicha confeccion.

2.1 Metodologia de implementacion

Para implementar ECUASOMBREROS CIA. LTDA. se ha decidido
constituir una Compafia Limitada en la cual lo socios seremos: Suzetty

Zumba Solis, Ana Arguello Mufioz y un tercer socio.

2.1.1 Requerimientos legales para la constitucion de la empresa

La Compafiia de Responsabilidad limitada es la que se contrae entre tres

0 mas personas, que solamente responden por las obligaciones sociales

hasta el monto de sus aportaciones individuales y hacen el comercio bajo
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una razon social o denominacion objetiva, a la que se afiadiran las palabras
“Compafiia Limitada” o su abreviatura. Este tipo de compafia no podra

funcionar como tal si sus socios exceden del nimero de quince (%).

La compafia de responsabilidad limitada podra tener como finalidad la
realizacion de actos civiles o de comercio y operaciones mercantiles
permitidas por la Ley, excepcion hecha de operaciones de banco, seguro,

capitalizacion y ahorro.

El capital de la compafia estara formado por las aportaciones de los
socios y no sera inferior al monto fijado por la Superintendencia de
Compafiias: $400. Al constituirse la compainiia, el capital estara integramente
suscrito, y pagado por lo menos en el 50% de cada participacion, y el saldo

deberd integrarse en un plazo no mayor de doce meses.

Las participaciones que comprenden los aportes de capital de esta
compafia seran iguales, acumulativas e indivisibles. La compafiia entregara
a cada socio un certificado de aportacion en el que constara el nimero de las

participaciones que por su aporte le correspondan.

La compafiia formara un fondo de reserva hasta que éste alcance por lo
menos al 20% del capital social. En cada anualidad la compafiia segregara,

de las utilidades liquidas y realizadas, un 5% para este objeto.

La participacion que tiene el socio en la compafiia de responsabilidad
limitada es transferible por acto entre vivos, en beneficio de otro u otros
socios de la compafila o de terceros, si se obtuviere el consentimiento

unéanime del capital social.

1 Ley de Compafiias _ Legislacion conexa, actualizada a julio del 2004.
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2.2  Estructura organizacional
Para seleccionar el personal es necesario elegir a personas que

principalmente tengan conocimiento sobre el rol que van a desempefar, es

decir, tanto en el &rea de planta como en la administrativa.

2.2.1 Disefio de la organizacion
ECUASOMBREROS CIA. LTDA. contara con un grupo humano altamente

especializado y calificado para ejercer sus funciones detalladas a

continuacion en el grafico 2.1.

GRAFICO 2.1: ORGANIGRAMA ECUASOMBREROS CIA. LTDA.

Gerente General

Jefe Comercial Jefe de Planta Jefe Financiero
Asistente
Asistente Manufactureros Contable
Comercial (49)

Elaboracién: Autores

* Servicio de Almuerzos: Tercerizado.

* Servicio de Limpieza: Tercerizado.
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Descripcion de responsabilidades

Gerente General: Es el encargado del manejo principal de la empresa.
Se preocupa por el bienestar de sus subalternos y supervisa el
desempefio de los mismos. A él reportan todas las actividades que
realizan los jefes departamentales y se toman desiciones en conjunto
con el Jefe de cada departamento. Es la firma autorizada para la

emision de cheques o titulos de valor.

Gerente Comercial: Es encargado de la captura de nuevos clientes y
del desarrollo del producto en el mercado extranjero. Coordina las
actividades respecto a las exportaciones en conjunto con la asistente
Comercial. Realiza reportes de ventas y plantea estrategias de
marketing y publicidad para la empresa. Reporta directamente al

Gerente General.

Jefe de Planta: Controla el proceso de elaboracion de los sombreros
de cuero y la calidad del acabado de los mismos. Es el responsable
del trabajo y bienestar de los manufactureros, ya que son sus
subalternos. Es ademas, el encargado de capacitar a los 49 obreros y

de ensefarles el buen manejo de la maquinaria.

Jefe Financiero: Es el encargado de realizar el presupuesto anual de
la compafia. Provee documentacion necesaria e informes para
andlisis al Gerente General. Es responsable de la contabilidad de la
compafia. En conjunto con el Gerente General aprueban futuros

proveedores y clientes. Es responsable de manejar una cartera al dia
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con los clientes. En conjunto con el asistente contable tienen al dia los

pagos varios y emiten los cheques.

Asistente Contable: Llevara a cabo las transacciones bancarias, envio
de comunicacion. Es apoyo del Jefe Financiero. Mantiene custodia y
orden de la respectiva documentacién financiera. Presenta

documentacioén al Sistema de Rentas Internas SRI.

Asistente Comercial: Es quien coordina todos los detalles de las
ventas y confirmacion de la recepcion de todos los pedidos solicitados.
Realiza reportes para el Jefe Comercial. Mantiene en custodia
documentacién de los clientes y proveedores. Realiza las actividades

de exportacion en conjunto con el Jefe Comercial.

Manufactureros: Se contara con un grupo de 49 personas destinadas

a las siguientes actividades descritas en la tabla IV:
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TABLA IV. ACTIVIDADES DE LOS MANUFACTUEROS

Redondeo
del

# ACTIVIDADES Personal
1 Cortar piel.
2 Corte forro. o
3 Cortar alambre.
4 Ordenar por colores.
5 Embarrar copa-forro copa y empalmar. 2
6 Cocer ribete a copa y cortar. 1
7 Embarrar base copa piel y base-forro y empalmar. 12
8 Cocer base con copa.
9 Voltear copa. !
10 Embarrar y pegar tiras.
11  Trenzado 4
12 Cocer Zig-Zac ala.
13 Embarrar forro-ala y empalmar.
14 Golpear ala. !
15 Cocer copa con ala. 1
16 Embarrar sombrero,trenzar y empalmar.
17 Cocer alambre en la ala.
18 Refilado de la ala parte interna
19 Cortar hilos y limpiar sombrero. 4
20 Perforar para adorno.

Personal calificado 49

Fuente: Empresa CUEROTEX
Elaboracién: Autores

2.3  Estructura operacional

En esta seccion se detallaran los procesos de operacion para la
confeccion de los sombreros de cuero, desde la obtencion de la materia
prima, los procesos de corte y union de las piezas, el producto terminado
embalado y puesto en sus respectivas cajas ya para la exportacion al

mercado estadounidense.
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2.3.1 Proceso de compra de materia prima

La materia prima es el rubro de costos mas importante del sector de
procesamiento de cueros, en el caso de la fabricacion de productos de cuero

las materias primas representan aproximadamente el 96% del costo total.

El cuero es la piel del animal preparada quimicamente para producir un
material robusto, flexible y resistente a la putrefaccion. Casi toda la
produccion mundial de cuero procede de pieles de ganado vacuno, caprino y

lanar.

El cuero se emplea para una amplia gama de productos. La variedad de
pieles y de sistemas de procesado producen cueros suaves como telas o
duros como suelas de zapato. Las pieles de vaca, la principal materia prima
de la produccién de cuero, pueden ser ligeras y flexibles o duras y
resistentes. Estas Ultimas se emplean para producir cuero destinado a suelas
de zapatos, correas de transmisidbn de maquinas, juntas de motores o
arneses, entre otras aplicaciones. Paras los procesos de cueros de mayor
calidad en cuanto a elegancia y tacto se utilizan los cueros flor, para los
articulos de mayor exigencia de uso y vida Util se usa el cuero descarne, la
apariencia final depende de los tratamientos a los que se hayan sometidos:
Cueros de alto brillo, napa, poni, gamuzados, estampados, texturizados, etc.
Los cueros flor son mas delicados en cuanto a su vida Gtil pero sin lugar a
dudas, son mucho mas finos. ECUASOMBREROS trabajara con este tipo de

Cuero Flor que le dara un nivel de elegancia y estilo a nuestros sombreros.

La piel de ternera es mas ligera y de grano mas fino, y se emplea para
fabricar cuero fino para articulos como empeines de zapato. La piel de oveja
es suave Yy flexible y proporciona el tipo de cuero apropiado para guantes,

cazadoras o chamarras y otras prendas.
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Existen actualmente unas 16 grandes y medianas industrias de
curtiembre, y aproximadamente 45 curtiembres artesanales en actividad.
Estas se encuentran situadas en su mayor parte en la provincia de
Tungurahua (%). A continuacién el Tabla VI mostrara las principales

curtiembres en Ecuador.

TABLA V. CURTIEMBRES DEL ECUADOR

PRINCIPALES CURTIEMBRES DEL ECUADOR

CURTIEMBRE CIUDAD
Curtiembre Renaciente Cuenca
Teneria San José Ambato
Ecuatoriana de Curtidos Salazar Ambato
Curtiduria Tungurahua Ambato
Tenerfa Diaz Ambato
Propiel Ambato

Fuente: Revista cueros, 1998
Elaboracion: Autores

A los cueros se los puede clasificar también segun la manufactura a la que

se le destine:

» Calzado

» Vestimenta

» Marroquineria
>

Tapiceria, etc.

Existe otra clasificacion al momento de venta en las curtiembres:

2 Perfil Cueros y Piles — Proyecto CORPEI-CBI Junio 2003
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Bochella

Brush off

Flor fina

Nubuck

Pull up

Napa Flor

Floter natural
Charol

Creas y horse
Gamuza
Gamuzodn
Softana

Torino y mocasin
Deportivo, puma, parma
Espafiol

Italiano

Ruso

Terranova y Florencia

YV V.V V V V VYV V V V V VYV VYV V V V V VYV VY

Ecuatoriano

Esta ultima clasificaciébn tiene que ver con el destino del cuero:
generalmente para calzado, las categorias napa y nubuck se utilizan mas
para vestimenta; y con la calidad del cuero: pueden ser de primera o de

segunda.

Comercialmente la piel se mide tanto por el sistema inglés — americano:
pié cuadrado, como por decimetros cuadrados, teniendo un pie cuadrado

30,48 cm. x 30,48 cm. dandonos una superficie de 929 cm2 0 9,29 dm2.
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El costo de elaboracion de una piel depende del tipo de cuero que se
desea obtener, que puede ser en base a: el producto para el que va ha servir
como materia prima o a la calidad del cuero que puede ser de primera o de

segunda.

Sin embargo a continuacion se establecera un promedio general del costo
de produccién de cueros terminados. De acuerdo a los datos proporcionados
por una curtiembre de la provincia de Tungurahua, para el segundo semestre
de 2001, se puede considerar como una estructura promedio general de

costos de procesamiento de pieles, en ddlares, a la siguiente:

En valores y en porcentajes aproximadamente:

Piel cruda US$ 15,40 80%
Pelambre US$ 0,40 2%
Curtido US$ 0,67 3%
Recurtido US$ 3,31 15%
Costo total por piel US$ 19,78 100%
Costo por dm2 US$ 0,12

Mano de obra y gastos US$ 0,03
Costo total por dm2 US$ 0,15

Actualmente como promedio nacional se puede establecer que el costo de
un dm2 de cuero terminado es de US$ 0,32, valor cotizado por la curtiembre
Renaciente en Abril del 2007, teniendo asi un incremento del 167% desde el

segundo trimestre del 2001.
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IMAGEN 2.2: MATERIA PRIMA

Fuente: CUEROTEX
Elaboracién: Autores

2.3.2 Proceso de elaboracion de los sombreros y

requerimientos de mano obra.

Este proyecto prevé la operacion para una confeccién de 150 sombreros
de cuero al dia contando con una capacidad maxima de 210 unidades de

sombreros por dia.

Corte del Forro:

Se procede a separar el stock de forros de acuerdo a las tonalidades de
los sombreros a ser confeccionados en el dia, luego se extraen las partes a
través de una molduras de laminas disefiadas a partir de los moldes
originales de manera que el corte del sobrante de forro se lo realice de

manera mas exacta evitando dafiar las dimensiones originales de las piezas,
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finalmente se las separa y se las ata con un cordén para no confundirlas con

el resto de dimensiones y tonalidades.

IMAGEN 2.3: CORTE DEL FORRO

Fuente: CUEROTEX
Elaboracién: Autores

Corte del cuero:

Se procede de la misma manera que el corte del forro.

IMAGEN 2.4: CORTE DEL CUERO

g i '

Fuente: CUEROTEX
Elaboracion: Autores
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Unién de las piezas:
A través de la maquina ZIG ZAG se procede a unir las piezas, entre ellas

las 4 piezas del ala, luego la copa lateral y por ultimo la copa superior.

IMAGEN 2.5: UNION DE PIEZAS

Fuente: CUEROTEX
Elaboracion: Autores

IMAGEN 2.6: UNION DE PIEZAS

Fuente: CUEROTEX
Elaboracion: Autores
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IMAGEN 2.7: UNION DE PIEZAS

Fuente: CUEROTEX
Elaboracién: Autores

Sopleteado:

Se procede a impregnar el pegamento (cemento de contacto) al forro de
manera manual con ayuda de una pistola tipo “spray” evitando se desperdicie
este insumo o se utilice mas de lo debido, de ahi se procede a colocar el
forro con el pegamento a las piezas en cuestion el ala, copa lateral y copa

superior.

En este proceso por cada operario contard dos boquillas adicionales
debido a que el adhesivo por ser un material denso y al no usarse
constantemente se seca con facilidad haciendo que la boquilla se tape

ocasionando retrasos en la operacion siguiente.
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IMAGEN 2.8: SOPLETEADO

Fuente: CUEROTEX
Elaboracién: Autores

Proceso de costura:

Se perfila el producto para que tenga la forma exacta, posterior a esto se
procede a coser el trafilete a la parte lateral de la copa, cerramos la copa
dandole forma circular, de ahi unimos la pieza superior a la parte lateral,
luego el ala a la copa, aqui se procede a colocar un alambre en el filo del ala

para darle la moldeabilidad que el cliente requiere, finalmente se cose.

Al ser la costura uno de los aspectos notorios en la calidad del producto
final, es necesario que esta sea lo mas regular posible, por lo que se requiere
de medir la frecuencia de puntadas por unidad de longitud, lo que permite
mantener un control y acercarse a un estandar; para cumplir lo anterior, se
desarroll6 una herramienta para contar las puntadas por pulgada, la cual
contribuira al control de la calidad del pespunte. Adicional a esto seleccionar

el tipo de punta de aguja a utilizar.
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IMAGEN 2.9 PROCESO DE COSTURA

Fuente: CUEROTEX
Elaboracién: Autores

Trenza:

Segun modelo a confeccionar se teje la trenza que inicialmente tiene una
medida de 1.25 mts. antes de ser manipulada, una vez terminada la trenza
su medida final va de 85 a 87 cm.; con la maquina de poste marca ALDER se

cose la trenza al sombrero

IMAGEN 2.10: TRENZADO

Fuente: CUEROTEX
Elaboracién: Autores
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Terminado:

El sombrero listo aparentemente va a la seccion de terminado donde se
cortan los hilos, se procede a la limpieza, etiquetado y embalaje. Se
recomienda que se integre toda la linea de produccion en una sola banda, de
tal manera que los sombreros sean empacados practicamente el mismo dia

gue son procesados y evitar en lo posible la suciedad y el polvo.

IMAGEN 2.11: PRODUCTO TERMINADO Y ETIQUETADO

Fuente: CUEROTEX
Elaboracion: Autores

2.3.3 Proceso de entrega del producto final

Una vez que los sombreros son etiquetados se proceden a ubicarlos en
sus respectivas cajas la cual detallaran size, color y tendran la marca del
producto son empaquetados en cajas de 1 metro de largo, 1 metro de alto
introduciendo en ella 30 cajas de sombreros para luego depositarlos en el

contenedor.
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Se contratard al agente de aduana que junto con la asistente comercial
realizaran los procedimientos necesarios para la exportacion de dicho

material.

Se contactard de inmediato con el comprador final para confirmar fecha

de envio y tenerlo al tanto de la logistica del envio.

2.4 Politica de la empresa

Las politicas empresariales con las que se maneja la compafia deben de
ser claras, sencillas y abarcar todas las etapas de la concertacién del pedido
como pagos, envios garantias y seguridad. Estas politicas deben estar a la
completa disposicion de todos los clientes, para ser consultada en todo

momento.

Debido a que recién estamos iniciando el negocio de exportacion de
sombreros de cueros y con el fin de minimizar riesgos optaremos por trabajar
bajo el giro directo es decir el importador realizard un giro bancario que
puede pactarse anticipadamente, contra la entrega de la mercaderia o0 a

plazos definidos por el cliente.

A medida que se consolide la confianza con nuestros principales clientes
trabajaremos con carta de crédito o documentario la cual es pagadera contra
la presencia de los documentos que prueben el embarque. El importador a
través de un banco, abre una carta de crédito para ser reclamada por el

exportador en un banco (banco corresponsal).

Los costos de envio seran incluidos al precio final del producto, y estos

dependeran del lugar de destino.
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El medio de envio de los sombreros de cuero de Ecuador a Estados
Unidos sera por via maritima; contando con un tiempo de entrega de 15 dias

a partir de la confirmacion de la orden de compra.

Se contara, ademas con el servicio de una aseguradora, encargada de
cubrir los riesgos tanto para el vendedor como para el comprador entre ellos
los ocasionados por averia particular ( cubierta por la garantia de todos los
riesgos), averia coman ( todos las garantias de seguro maritimo cubren
riesgos de averia comun) y riesgos de guerra y huelga ( las aseguradoras de
todos los paises ofrecen sobre la péliza principal algunas garantias cubriendo

este riesgo) , es de mucho interés cubrirse de este ultimo riesgo.

Se trabajara con una cartera de clientes, dado que se manejara una marca
propia, y de esta manera se cumplira con el objetivo de irse promocionando
dentro de las tiendas marroquineras de Estados Unidos y ganarse
exclusividad dentro de este mercado. No lo trabajaremos como distribuidores
sino bajo pedido con la proyeccién de en un futuro abrir una oficina propia

para comercializar este producto en dicho pais.

Todos los productos son confeccionados en el Ecuador con los mejores

cueros y calidades que tiene el pais.

El cliente sera el Unico responsable del correcto uso de las prendas
adquiridas y de darles el mantenimiento necesario para su buena

conservacion.
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2.4.1. Seleccion de proveedores

Una de las tareas mas importantes de la gestion de la compraventa es la
de buscar al proveedor adecuado antes de realizar la compra, y es
fundamental para el éxito del negocio ya que de estos depende la calidad del
producto. El departamento logistico sera el encargado de realizar esta
funcion. Para esto es necesario realizar una lista de posibles proveedores en
las distintas ciudades de Ecuador. Después de constatar la calidad del
producto terminado, la seriedad y los precios, se procederé a la seleccion de
por lo menos 3 productores, y de esta manera no confiarnos en uno solo,

sino que diversificamos el proceso.

Los criterios que vamos a tener en cuenta, por orden de importancia, al

momento de seleccionar nuestros proveedores son:

> Precio, teniendo en cuenta la calidad.

A\

Calidad del producto.

> Calidad del servicio. Asistencia técnica, servicio posventa. Muy
importante en maquinaria, equipos industriales y de oficina, etc.

> Plazos de entrega. En muchos casos es importante que la entrega sea

rapida, ya que se precisan menos materias primas paradas en

almaceén.

> Otros criterios: prestigio de la marca y el producto.

Posteriormente, se concertaran convenios de produccion con los
proveedores calificados, con los cuales se trabajar4. Estos convenios
comprometeran a las dos partes a laborar con seriedad. Es habitual llevar un
registro de proveedores con los que trabajamos constantemente. Estas

fichas nos facilitaran con rapidez los datos de los proveedores. También es
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habitual llevar fichas de productos, de forma que en cada una tengamos los

nombres de mas de un proveedor de un mismo producto.

TABLA VI. FORMATO DE REGISTRO DE PROVEEDORES

Registro de Proveedores

Nombre:

Teléfono: .....ccceeeeeeennn.n.

Articulos

Descuento comercial

Forma de pago

Observaciones

Elaboracién: Autores

CoOdig0...ceeeeeeeeeeeee
................................... CPo Provincia:
............................ FaX: s

Descuento por Rappels por compras

pronto pago

Plazo de entrega
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2.4.2 Control de Inventarios por método KANBAN

Inicialmente CUEROTEX, compafia de estudio para nuestro proyecto de
grado, manejaban abastecimiento de materiales por lote de materiales
(etiquetas, alambre, forro, cuero, hilo etc.) , comprobando les resultaba
ineficiente, ya que el operario recibe su nuevo lote hasta que este estuviera
completo, retrasando en ocasiones a otros operarios por lo que a esta
necesidad se implanto un sistema por medio de KANBAN, sistema mediante
el cual se mantienen niveles de inventario de materiales que se van
recuperando cuando es necesario, y los operarios proceden a nivelarlos de
forma sisteméatica con esta adecuacidén se logra mantener constante el flujo

de produccion optimizando la productividad.

KANBAN se define como "Un sistema de produccién altamente efectivo y
eficiente”. KANBAN significa en japonés: ‘etiqueta de instruccion’. Su
principal funcion es ser una orden de trabajo, es decir, un dispositivo de
direccion automatico que nos da informacion acerca de que se va a producir,

en gue cantidad, mediante que medios y como transportarlo.
Ventajas del uso sistemas KANBAN.
Reduccion de los niveles de inventario.

Reduccion de tiempos caidos.

Flexibilidad en los tiempos de la produccion y la produccion en si.

H W NP

Trabajo en equipo, circulos de calidad y decision del trabajador de
detener la linea.

Limpieza y mantenimiento (housekeeping).

Provee informacién rapida y precisa.

Evita sobreproduccion.

© N o o

Minimiza desperdicios.
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Al implantar los KANBAN para el abastecimiento es necesaria la
utilizacion de anaqueles para colocar dichos materiales y que sean visibles a
todos, para que sean reemplazadas en el momento que sean consumidos.
Pero, en cuanto a nuestro inventario de materia prima con el que
contaremos, es necesario tener un stock de elementos necesarios para la

elaboracion de los sombreros, tales como:

Cuero (vaca, oveja, exotico: culebra, etc.).
Forro de tela para cobertura.

Forro de tela para armado de los filos.
Alambre para los filos.

Pegante tipo solucidn o pega base agua.
Hilo tipo seda.

Broche de armado.

vV V.V V V V VYV V

Funda de empaque.

Para que nuestro sistema de inventarios funcione, es necesario que
productores y vendedores realicen convenios entre si para el abastecimiento
de los productos necesitados, en los cuales nos comprometamos a cumplir

con lo previamente establecido: calidad y tiempo de entrega.

2.4.3 Maquinaria uso y depreciacién

Las maquinas a usarse para la confeccion de los sombreros de cuero se

describen en la tabla VIII cuya depreciacion se realizara en el décimo afio.
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TABLA VII. DESCRIPCION Y DIMENSIONES DE LAS MAQUINAS

Unidades Mgq. Y Equipo Dimensiones(mts)
8 Mesa de Corte 1,20*2

1 Zizalla 0,60*0,60

3 Mg. De Ziz-Zac 1,20*0,55

1 Rodillos 0,80*0,80

2 Mg. Codo 1,20*0,55

3 Mg. Plana, Aguja 1,20*0,55

5 Mesas de Preliminares  0,60*1,20

3 Mg. De brazo 1,20*0,55

3 Mg. De poste de 1 aguja 1,20*0,55

Fuente: CUEROTEX
Elaboracién: Autores

IMAGEN 2.12: MAQUINA DE COSER INDUSTRIAL DE 2 AGUJAS

gt - e ~)

VA gt A

Fuente: Maquinas de coser ZOJE
Elaboracién: Autores

Caracteristicas:

> Sistema de levante pie, atraque, visor de bobina, tira hilo, arrastre
mejorado.

> Lubricacion automatica.
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> Velocidad méxima 3500 puntadas por minuto.

> Aplicacion: camisa, pantalon, jacket vaquero, etc.

IMAGEN 2.13: MAQUINA DE COSER ZIGZAG DE 2 AGUJAS

i [
-' -~

Fuente: Maquinas de coser ZOJE
Elaboracién: Autores

Caracteristicas:

Nuevo sistema de levanta pie mejorado.
Méaximo ancho de Zigzag 9 Mm. telas cuerinas.
Velocidad maxima: 2500 puntadas por minuto.
Repuestos y partes comun, universal.

Tipo de Aguja: DP * 5

Aplicacion: Todo tipo de material.

YV V. V VYV V V
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IMAGEN 2.14: MAQUINA DE COSER DE CUERO DE 1 AGUJA POSTE

Fuente: Maquinas de coser ZOJE
Elaboracién: Autores

Caracteristicas:

Altura de pie: 7.2 — 10 Mm.
Largo de la puntada: 0 -4 Mm.

>
>
> Velocidad maxima: 2200 puntadas por minuto.
> Repuestos y partes: comun , universal

>

Tipo de aguja: Dp X 5



CAPITULO Ill. ANALISIS DE LA DEMANDA Y OFERTA MUNDIAL

La finalidad de este capitulo es investigar y analizar tanto la demanda
como la oferta internacional y asi poder estudiar las posibilidades de entrar a
competir a los diferentes mercados. Ademas, de conocer la produccion y

exportacion de sombreros de cuero en el Ecuador.

3.1 Produccién

Se hara una resefia global de la produccion de las manufacturas de cuero
a nivel internacional con el objeto de conocer el nivel de competitividad de los

mayores productores de marroquineria.

3.1.1 Analisis global

En el actual contexto internacional es cada vez mayor el nimero de
productores de articulos de cuero, lo que ha incrementado la competencia en
el sector y ha presionado a una importante baja en los costos de produccién
para mantener en el mercado un producto competitivo. A pesar de eso, es
posible distinguir un grupo de paises que por su importancia y tradicién en el

mercado merecerian considerarseles como los principales productores de
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articulos de cuero: Francia, China y con algunas diferencias India. Esta
consideracion se refuerza por las estadisticas de comercio exterior recogidas
para los Estados Unidos y la Unién Europea, en donde el nombre de estos
paises aparece constantemente en los primeros lugares entre los principales

proveedores de esos mercados.

Francia e Italia tienen una larga tradicion en la produccién de articulos de
cuero, al punto que “Made in France” o “Made in Italy” garantizan un producto
de altisima calidad cuyo disefio seguro marcara la pauta de la moda.
Precisamente ésas son las caracteristicas principales de estos dos
productores: calidad y disefio. Espafia también podria incluirse dentro de

este grupo.

La industria de articulos de cuero en esos paises es altamente calificada y
especializada, debido a que el mercado interno de esos paises es bastante
exigente en cuanto a la calidad y disefio del producto. Una prueba de lo
anterior es que los laboratorios mas sofisticados para dar acabados a los

cueros se encuentran en ltalia.

A pesar de la fuerte competencia, en el segmento de mercado de precio
alto estos productores mantienen una fuerte participacién. Las marcas mas
afamadas del sector a nivel mundial pertenecen estos paises: Cartier, Dior,

Hermes, Lancel, Chanel, Yves Saint Laurent, Longchamp y Pierre Cardin.

China e India, por el contrario atienden el mercado de consumo masivo y
basan su trascendencia en el volumen de exportaciones que realizan cada
aflo, aunque sus productos aun no logren los niveles de calidad de sus
competidores europeos. Estos dos paises son exportadores relativamente
nuevos en el mercado, pero que han conseguido desarrollarse con bastante

rapidez.
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Las fortalezas que ofrecen estas naciones asiaticas son: mano de obra
mas barata, buena tecnologia, alta capacidad productiva, un producto de
bajo precio y materias primas de calidad. Finalmente otros productores que
destacan internacionalmente son: Pakistan, Turquia, Bélgica, Suiza,

Alemania, Tailandia, Filipinas, Taiwan, Singapur, México, Brasil, entre otros.

El ingreso de China a la Organizacion Mundial del Comercio OMC ha
generado muchas expectativas para la industria de cuero, por los costos y
beneficios que pueda causarle. En principio, se espera que globalmente sean
mayores las ganancias que las pérdidas, sin embargo, se estima que el
impacto sera distinto dependiendo del sector especifico de la industria. Asi, el
ingreso a la OMC favorecera a los sectores de curtiembres, elaboracion de
calzado y elaboracion de ropa de cuero, pero para los sectores de quimicos y
maquinarias relacionadas seran mayores las pérdidas que las ganancias.

Los beneficios esperados se produciran basicamente por un incremento
en las exportaciones gracias a la mayor apertura de la economia y al

tratamiento igualitario que promueve la OMC. Las principales ventajas serian:

1. Debido a la reduccion de las tarifas arancelarias, las empresas locales
podrdn abastecerse de materias primas y auxiliares, quimicos y
magquinaria, en condiciones mas convenientes. Esto ayudara a reducir
los costos de producciéon y a mejorar la calidad de los productos, todo
lo cual se reflejara en una mejora de la competitividad de esos
articulos.

2. Las empresas locales podran expandir sus exportaciones
considerablemente asi como también disfrutar de los mismos
derechos que los deméas miembros de la OMC.

3. Con méas empresas extranjeras ingresando en el mercado interno
chino, las empresas locales enfrentaran una fuerte competencia que

las presionara para realizar importantes cambios para lograr nuevas
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ventajas si no desean perder los segmentos del mercado interno que

abastecen.

Otros beneficios potenciales seran el acceso a avanzada tecnologia y
know how gerencial proveniente del exterior que ayudara a las empresas
locales a redisefiar sus mecanismos operacionales. Por el lado de las
potenciales amenazas, en cambio se teme un incremento en las
importaciones de articulos de cuero que compitan con aquellos de

produccion nacional.

Afortunadamente la mayoria de las importaciones de articulos de cuero
pertenecen al segmento top de mercado, lo que no implica gran presion real

sobre la produccion local.

3.2 Oferta Internacional

Es de suma importancia analizar la oferta internacional, ya que de esta
manera sabremos quienes seran nuestros competidores potenciales,
procurando asi superarlos en calidad y disefio al momento de exportar

nuestro producto ecuatoriano.

3.2.1 Principales paises exportadores

En la actualidad existen muchos paises productores y exportadores de
articulos de cuero, pero a continuacion detallaremos los mas importantes al
momento de ofertar bajo la partida 6506920000 desde enero a diciembre del

2004 al 2006 segun cifras del Banco Central del Ecuador
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3.2.1.1 Exportaciones de Guatemala

Las exportaciones totales de productos manufacturados se han
incrementado de US$ 487 millones en 1994 a US$ 1,564 millones en el afio
2004, reflejando una tasa de crecimiento del 12.37%. En el afio 2004, se
exportaron al resto del mundo US$ 568.3 millones, es decir el 36.34% del
total de exportaciones, mientras que US$ 995.5 millones (el 63.66% restante)
tuvieron como destino los paises de Centro América. Las exportaciones de
manufacturas guatemaltecas se han desarrollado significativamente, lo cual
indica que no solamente se han incrementado en volumen y valor, sino que
también se ha logrado la diversificacion de mercados y productos. El sector
manufacturero de exportacion de Guatemala, recientemente elaboré un
diagnostico de los 18 subsectores, con el fin de establecer los que tienen
mayor potencial competitivo y para ello esta utilizando la metodologia de los
clusters, con el proposito de desarrollar de manera integral a cada uno de

ello.

Guatemala esta invirtiendo en los siguientes productos: farmacéuticos,
detergentes y jabones de glicerina, manufacturas de papel y cartén, grasas y
aceites comestibles, preparados a base de cereales, velas y candelas de
cera, productos de plastico, bebidas, licores y vinagres, fertilizantes,
insecticidas y fungicidas, neuméaticos y tubos, alimentos procesados y
semielaborados, cuero y calzado, productos de caucho, textiles y ropa,
refrigeradoras, shampoo, Utiles escolares, pinturas, pigmentos y colorantes
especiales, articulos de vidrio, juguetes de diferente tipo, productos
minerales, cosméticos y perfumeria, aceites esenciales, maquinaria agricola
y manufacturas de piedra y ceramica. Es importante considerar que las
empresas estan constantemente innovando su oferta de exportacion, con lo

cual consiguen diversificar su produccion y sus mercados. Algunas empresas
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guatemaltecas han ganado premios internacionales por la innovacion de sus

productos en Estados Unidos.

Los principales mercados de destino de las exportaciones manufactureras
guatemaltecas son los paises centroamericanos, Estados Unidos, México,

Panama, Republica Dominicana 'y Belice.

Se considera que la industria manufacturera de exportacion en Guatemala
estd en este momento en la capacidad de duplicar su produccién y ventas,
debido a que gran parte esta operando a 2/3 de su capacidad instalada de
produccion, sin tener que invertir grandes valores en adquisicién de activos

fijos.

GRAFICO 3.1: EXPORTACIONES A TODO EL MUNDO (ENE-DIC/04)
PARTIDA: 6506920000
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Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaboracién: Autores
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3.2.1.2 Exportaciones de Francia

Los flujos con el Reino Unido retomaron su curso, luego de la
estabilizacion de 2005. El crecimiento de los intercambios fue muy dindmico
con los nuevos paises afiliados. Las exportaciones hacia esos paises
aumentaron en un 30% y las importaciones en 20.8%. Los intercambios con
Eslovaquia se intensificaron y este pais se afirmé como un socio comercial

importante en la zona.

En 2006, 52 200 empresas importaron desde por lo menos un pais de la
UE un monto de 228 800 millones de euros, contra 51 800, por un monto de
210 200 millones de euros en 2005. 25 600 empresas exportaron hacia la
Unién Europea (contra 25 300 en 2005) por un monto de 225 600 millones de
euros (contra 205 900 millones en 2005). Los principales socios de los
operadores del comercio exterior fueron los paises limitrofes: Alemania,
Bélgica, Italia y Espafia representan cerca de las dos terceras partes de
nuestros intercambios intraeuropeos y 40% del conjunto del comercio exterior
de Francia. Hacia esos paises, exportan entre 15 000 (Italia) y 19 000
(Bélgica) empresas, mientras que el nimero de empresas importadoras es
superior y varia entre 24 500 (Espafia) y 31 700 (Alemania). Por el contrario,
el nimero de exportadores es superior al nimero de importadores en los

intercambios con los otros paises de la Unién Europea.

Este afio 130 500 empresas efectuaron intercambios con paises fuera de
la Unidn Europea, contra 128 500 en 2005. Entre estas empresas, 88 900
exportaron hacia esos paises por un monto de 123 100 millones de euros, es
decir 35.3% del monto total de las ventas al extranjero. Fuera de la Unién
Europea, Estados Unidos sigue siendo nuestro principal socio comercial: 21
600 empresas le venden por un monto de 24 300 millones de euros y 23 200

se aprovisionan en este pais (23 500 millones de euros). En Asia, China es, y
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por mucho, nuestro primer socio comercial, con 6 800 empresas
exportadoras y, sobre todo, 23 900 importadoras. China sigue siendo el
tercer mercado fuera de la Union Europea (7 200 millones de euros), detras
de Estados Unidos y Suiza, y el segundo proveedor (21 800 millones de
euros), inmediatamente atras de Estados Unidos. Ademas, 10 700 empresas
exportan hacia Japon por un monto de 5 300 millones de euros. En Africa, los
paises del Maghreb son los principales socios y Argelia es el primer cliente
con 8 600 empresas exportadoras y un monto de 3 700 millones de euros, es
decir 40% de ventas a esta zona. En materia de importaciones, Tunez
adelanta a Argelia con 4 100 empresas importadoras (2 800 millones de

euros).

Entre enero y octubre de 2006, las exportaciones las manufacturas de
cuero y componentes valencianos alcanzaron un valor de 906 millones de
euros. Lo que significa un crecimiento de un 1,41% respecto al mismo

periodo del afio anterior.

Segln un informe elaborado por el IVEX (%), la Comunidad Valenciana es
la primera exportadora con un 56% de las exportaciones espafiolas de

calzado.

Los principales destinos de la exportacion son Francia (con 175 millones
de euros), Reino Unido (105 mill.) y Alemania (97 mill.). Estos paises
concentran el 42% del valor de lo exportado. No obstante, pierden peso con
respecto al afio anterior mientras EE.UU, ltalia, Portugal y los Paises Bajos

aumentan las compras a las industrias valencianas.

Por otro lado, las importaciones obtienen un valor de 485 millones de

euros, situandose, por tanto, la tasa de cobertura en un 186%. Las

1 El Instituto Valenciano de la Exportacion (IVEX) es el instrumento encargado de la internacionalizacion del
tejido empresarial de la Comunidad Valenciana.
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importaciones hacia la regién valenciana representan el 32% del total del

calzado

GRAFICO 3.2: EXPORTACIONES A TODO EL MUNDO (ENE-DIC/05)

PARTIDA: 6506920000
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Fuente: Banco Central del Ecuador

Elaboracién: Autores

3.2.1.3 Exportaciones de Chile

Impulsadas por una combinacion de factores favorables, las exportaciones

latinoamericanas aumentaron 21 por ciento en el 2006 para alcanzar un

récord de unos 656.000 millones de délares, segun estimaciones divulgadas

hoy por el Banco Interamericano de Desarrollo (%).

2 http://www.iadb.org/research/homepageDetails.cfm?language=spanish&conid=26&page=1&frame=1

3 Banco Internacional de Desarrollo
4 Comunidad Andina de las Naciones
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Segun especialistas en comercio exterior del BID (°), el notable
desempefio de las exportaciones chilenas se debi6 en gran medida al
robusto crecimiento econdmico en los Estados Unidos, asi como la entrada

en vigencia de acuerdos entre Chile y Estados Unidos.

La presencia de Chile como Pais Miembro Asociado en la CAN (%), abri6
grandes posibilidades para los empresarios y agentes econdémicos lo que

fortalecié aln mas su intercambio.

Chile se destaca particularmente por el crecimiento estable y sostenido
gue ha experimentado durante las Ultimas décadas. El crecimiento se explica
a través de mudltiples factores. En primer lugar, se destaca el escenario
propicio a la inversion. En este escenario se observa una politica monetaria y
fiscal estable, a pesar de los cambios de gobierno. Esto, entre otros
resultados, genera una mayor confianza en los inversores extranjeros en el

momento de decidir en qué pais invertir.

Por otra parte, la apertura econdmica favorecid el ingreso de nuevas
tecnologias desde el exterior, las cuales fueron adoptadas en el pais
generando un incremento en la productividad y en la absorcion de

conocimiento.

Ademas, un sélido sistema financiero, como el chileno, permite orientar
eficientemente el ahorro hacia el sector productivo, por lo que también

constituye un factor de relevancia para impulsar el crecimiento.
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GRAFICO 3.3: EXPORTACIONES A TODO EL MUNDO (ENE-DIC/06)
PARTIDA: 6506920000
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Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaboracion: Autores

3.3 Demanda caso Estados Unidos

Para establecer la demanda de sombreros de cuero en nuestro mercado
meta EE.UU. realizamos una investigacion exploratoria que nos de una
informacion de porcentaje de la poblacion que viste sombreros a

continuacion se detallara tablas informativas

3.3.1 Demanda De Sombreros De Cuero: Caso EE.UU.

La apertura comercial con este pais comenzé a partir de 1976 con el SGP
de Estados Unidos. Este fue un programa unilateral y temporal que
establecio preferencias relativas a la exencién de aranceles para unos 4 200
productos agricolas, manufacturados y semi - manufacturados, provenientes

de 149 paises.
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Este intercambio comercial se intensifico en diciembre de 1991 con la
creacion del ATPA (Andean Trade Preference Act), programa de
liberalizacién arancelaria disefiado para promover la oferta exportable y el
desarrollo econémico de los cuatro paises andinos: Bolivia, Colombia,
Ecuador y Perd. A este programa estan sujetos unos 6100 productos que
reciben una exoneracion bajo este régimen especial. Cabe destacar que el

45% de las exportaciones andinas se destinan a Estados Unidos.

Posteriormente, se cre6 la Ley de Preferencias Comerciales Andinas y
Erradicacion de la Droga o Andean Trade Promotion and Drug Eradication
Act (ATPDEA), la misma que estara en vigencia hasta el 31 de diciembre del
2006.

Algunos de los productos incluidos dentro del ATPDEA son:

Prendas de vestir
Calzado

Petréleo y sus derivados
Relojes y sus partes

Algunas manufacturas de cuero

V V V V V V

Atln en pouch

3.3.1.1 Sector de Textiles y confecciones

El sector de textiles y confecciones es sin duda el sector de mayor
potencial en exportaciones bajo el ATPDEA, no sélo por el monto exportado
sino por el conocimiento del mercado y el posicionamiento de buena calidad

que tiene el producto andino. EI ATPDEA deberia resultar con un incremento
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de las exportaciones de los cuatros paises andinos, sin embargo se espera
gue Peru y Colombia sean los pais mas preparados para aprovecharlo, por la
importancia de este sector para sus exportaciones. El ATPDEA otorga el
ingreso libre de aranceles a las confecciones elaboradas con insumos
regionales, hasta un monto equivalente al 2% del volumen total de
confecciones importadas por los EEUU, incrementdndose cada afio hasta
llegar al 5% en el 2006. Asimismo, se otorga ingreso libre de aranceles y sin

cuotas a las confecciones elaboradas con insumos estadounidenses.

3.3.2 Importacién de Estados Unidos para la venta anual

La tarifa interactiva de USITC (°) y el DataWeb comercial proporciona
datos de la estadistica del comercio internacional y de la tarifa de los
E.E.U.U. al puablico y gratuitamente. Los datos del comercio internacional
estan disponibles desde 1989 hasta la actualidad presentado sobre una
base mensual, trimestral, anual y puede ser recuperado en un numero de
sistemas de clasificacién, incluyendo el horario armonizado de la tarifa (HTS),
la clasificacion de comercio internacional de estandar (SITC), o el sistema de
clasificacion norteamericano de la industria (NAICS). Los informes
predefinidos sobre estadistica del comercio internacional estan también
disponibles por el pais geografico de la region y de socio. Las tarifas actuales
de los EE.UU., que son mantenidas y publicadas por el USITC como
responsabilidad estatutaria, se pueden alcanzar via el USITC DataWeb, y

recuperar con datos relevantes del comercio internacional.

En el siguiente cuadro 3.4 se aprecia las importaciones mas
representativas de sombreros y gorras por parte de Estados Unidos desde el

2002 hasta el 2007. Podemos determinar que hay gran presencia de paises

5. United States International Trade Commission
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asiaticos exportando sombreros y gorras de cuero liderando Bangladesh
con $26'019,000, China $168'520,000, Vietnam $17'023,000 y México
$7'835,000 en el 2006.

TABLA VIII. IMPORTACION DE ESTADOS UNIDOS PARA VENTA ANUAL
NAIC - 315991: HATS AND CAP

Country 2002 2003 2004 2005 2006 2006 YTD | 2007 yTD | Percent
Change
YTD2006
In 1,000 Dollars YTD2007
Bangladesh 129,4 90,433 105,887 105,089 106,646 26,526 26,019 1.9%
Cambodia 15,937 10,511 11,269 10,4 4,329 1,011 1,289 27.5%
Canada 35,576 25,706 28,358 20,866 21,398 3,821 2,893 -24.3%
China 369,02 486,13 557,595 670,348 757,62 148,851 168,52 13.2%
Czech 2,37 2,117 2,768 2,894 2,024 181 331 83.1%
Republic ’ ’ ’ ’ ’ 70
DO’E':F'J”” 41,635 34,418 26,506 20,888 15,274 4,003 3,183 -20.5%
Ecuador 1,525 1,404 1,598 1,487 1,449 351 188 -46.6%
France 1,599 1,986 1,995 1,93 1,495 363 488 34.5%
Indonesia 9,668 9,159 11,854 7,077 5,869 1,065 1,365 28.2%
Italy 15,269 16,723 18,217 15,886 14,227 2,904 3,661 26.1%
Korea 49,212 45,537 35,747 16,045 8,714 1,729 850 -50.8%
Mexico 43,782 45,001 43,956 39,838 31,598 7,835 6,371 -18.7%
Philippines | 12,941 16,459 24,191 16,248 9,259 3,116 1,45 53.5%
Sri -
19,672 15,486 13,471 13,349 10,394 2,606 2,373
Lanka 8.9%
Taiwan 85,583 83,929 82,571 51,303 42,879 8,418 6,448 )
23.4%
Vietnam 23,755 38,33 62,596 67,3 76,298 17,023 18,214 7.0%
Total 856,9 9233 10285 1060,9 1109,4 1123,90 208,78

Fuente: USITC y el DataWeb
Elaboracion: Autores
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3.3.3 Estadistica de industria de articulos de cuero en Estados Unidos

Bajo el U.S. Census Bureau, 2002 Economic Census encontramos las
mayores industrias productoras de articulos de cueros entre las cuales
elaboran sombreros de cuero, cuya informacion nos resulta de gran utilidad
ya que son estados estratégicos de comercializacion y a los cuales debemos
apuntar para negociar nuestra marca de sombreros de cuero, cabe destacar
que invierten gran cantidad de capital para sus establecimientos los cuales

nos incita a competir estratégicamente en publicidad.

TABLA IX. ESTADISTICA DE INDUSTRIA EN EL ANO 2002

Industria y area geogréfica Establecimientos
California 25
lllinois 6
Missouri 17
New Yersey 11
New York 60
Pennsylvania 14

Fuente: U.S. Census Bureau, 2002 Economic Census
Elaboracion: Autores

TABLA X. ENVIOS DE LA CLASE DEL PRODUCTO PARA LOS ESTADOS
SELECCIONADOQOS: 2002

NAICS Cod. Valor del envio de los
Producto Tipo de producto y area productos ($1000)

Sombreros de cuero para caballeros

3159912 y nifios

Estados Unidos 158537
New York 3319
Pennsilvania 32645
Sombreros de cuero para damas y

3159915 nifas
Estados Unidos 37992
New York 11447

Fuente: U.S. Census Bureau, 2002 Economic Census
Elaboracién: Autores
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The North American Industry Classification System (NAICS). NAICS fue
desarrollado en comun por los E.E.U.U., el Canad4, y el México para
proporcionar nueva comparabilidad en estadistica sobre actividad econémica
a través de Norteamérica.

TABLA XI. VENTA AL DETALLE DE SOMBREROS DE CUERO EN
ESTADOS UNIDOS EN MILES DE DOLARES 2002

2002 NAICS COD Tipo de NEGOCIO Ventas ($1000)
448150 Hat and cap stores 827600

Fuente: U.S. Census Bureau, 2002 Economic Census
Elaboracién: Autores

Esta industria abarca los establecimientos contratados sobre todo a
vender al por menor solo o las lineas de la combinacién de los accesorios de
ropa nuevos, tales como sombreros y casquillos, visten la joyeria, guantes,

los bolsos, los lazos, las pelucas, y las correas.

3.4 Estudio de la Competencia

3.4.1 Paises

En el &mbito internacional, la industria del cuero esta en pleno
proceso de transformacion. Los paises desarrollados con fuerte
incidencia ganadera muestran una tendencia creciente a exportar
cuero sin elaboracion y a importar calzado y manufacturas de este

tipo.

Por el contrario, los paises asiaticos como China, Vietnam,

Indonesia e India, importan materia prima semiterminada y terminada
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y exportan calzado y manufacturas. Esto ha generado un alto grado de
segmentacion en la produccion de calzado, ya que por un lado los
paises desarrollados producen alta gama y valor agregado, y los

subdesarrollados prefieren calzado mucho més barato.

La Argentina destina el 80% de su produccién a los mercados del
mundo y solo el resto para el interno. Esto se debe a que el cuero y
sus manufacturas son caros, y que se trata de un subproducto
ganadero que no se genera por mayor demanda, sino que depende

directamente de la comercializacion de la carne.

3.4.2 Disefio

Para llegar a los mayores centros de moda del mundo debes cumplir con
la llamada certificacion de calidad, que es una condicidon muy exigente, y que
pone en evidencia todo lo que ha trabajado el sector, las inversiones, la

tecnologia y, sobre todo, la excelencia.

Los sombreros de cuero tipo ‘western’, australiano o hippie son de mayor
demanda en el mercado Estadounidense, especialmente en las lujosas

tiendas de ropa de Carolina del Norte, en EE.UU.

Cabe mencionar que este proyecto se basa en generar valor agregado a la
confeccion de los sombreros de cuero a través de disefios propios cuyo arte
no ha sido explotado en su totalidad. A continuacién presentaremos disefios

de varias empresas norteamericanos localizados en el buscador Google.



IMAGEN 3.4: MODELOS DE SOMBREROS DE LA COMPETENCIA

Style: 461 "Ugly Duckling Hat"
Material: Crushable Argentinian Suede
Brim: 3 1/4" Underwelt

Crown: 4 1/4"

Band: Braided Leather Band

Colars: Rust (Shown)

Sizes: 67/8,7,7 18

Price: §55.00

Shipping Category: Dress Hats

Click Secure Online Order Farm

Style: 459 "Mevada Hat"

Material: Smooth Argentinian Leather
Brim: 312"

Crown: 4 1/4" Front 3 34" Back Teardrop
Band: Leather Braided Band

Sizes Available in Brown: 578,77 1/
Price: $60.00

Shipping Category: Westem Hats

Click Secure Online Order Farm

black australian leather hats

Style: 895 "Blackall Hat”

Material: Smooth Leather Gambler
Erirn: 3"

Crown: 3 1/2" Flat Top

Band: 3/4" Leather Band

Colors: Black

Sizes:67/8,7,7 1/4

Price: $50.00

Cloge Out Price: $64.00 (Internet Sales Cnly)
Mote: Discontinued

Shipping Category: Western Hats
Click Secure Online Order Form

Fuente: www.google.com
Elaboracion: Autores

Style: 895 "Talwood Hat"

Material: Smooth Leather Gambler
Brirm: 3"

Crown: 3 1/2" Flat Top

Band: 344" Leather Band

Colors: Brown

Sizes:BVA-7 58

Price; $30.00

Close Out Price: $64.00 (Intermet Sales Only)
Mote: Discontinued

Shipping Category: WWestern Hats
Click Secure Online Order Form
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CAPITULO IV. INVESTIGACION DE MERCADOS INTERNACIONALES
Y ANALISIS SITUACIONAL

4.1 Definicién del problema

Los sombreros de cuero son un producto nuevo de exportacion en el
Ecuador, razén por la cual han sido pocos los paises de destino, y Estados
Unidos no es uno de ellos. A pesar de esto se ha decidido exportar a Estados
Unidos, ya que por ser potencia mundial es uno de los mas grandes

compradores del mundo, debido a las grandes exigencias de sus habitantes.

Consideramos contar con capacidad humana y material para elaborar
sombreros de cuero de buena calidad y con disefios innovadores capaces de

satisfacer cualquier tipo de preferencias.

Una vez realizado el proceso de fabricacion de nuestros sombreros de
cuero, se debe proceder a la venta de los mismos. Para comenzar se ha
decidido buscar tiendas que comercialicen este tipo de sombreros en los
Estados Unidos. En un largo plazo se desea implementar una tienda propia

en nuestro mercado meta con el nombre de la marca de los sombreros.
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Por esta razon la finalidad de este capitulo es realizar una investigacion

exhaustiva del mercado norteamericano en cuanto a la venta de sombreros

de cuero se refiere, buscando todas aquellas compafiias que vendan este

producto en los estados Unidos para crear un directorio de nuestros posibles

clientes.

Ademas de estudiar y analizar los modelos de sombreros que mayor

demanda tienen en dicho nicho de mercado, con sus respectivos precios, lo

cual nos sirve de guia al momento de establecer nuestros precios.

4.2

Objetivos

Definir un directorio de empresas que comercialicen sombreros de
cuero en las diferentes ciudades de Estados Unidos.

Mostrar los diferentes modelos y estilos de los sombreros de cuero de
mayor demanda en el mercado estadounidense, basandonos en los
gustos, preferencias y exigencias de nuestros futuros clientes.

Indicar los materiales necesarios para la elaboraciéon de los sombreros
de cuero.

Investigar y estudiar el empaque utilizado en la venta de los
sombreros de cuero en el mercado estadounidense.

Analizar las posibles cadenas y canales de distribucién que debemos
utilizar al momento de vender nuestros sombreros ecuatorianos a
Estados Unidos, optimizando costos.

Definir los estados que mayor demanda de sombreros de cuero tiene.
Establecer el target ideal para la oferta de los sombreros de cuero
ecuatoriano, para asi satisfacer de mejor manera la demanda
internacional, ademas de no incurrir en gastos innecesarios y fallar en

la venta de dicho articulo.
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4.3 Metodologia

Debido a que no tenemos acceso fisico a nuestro mercado meta y por
ende no nos es posible llevar a cabo una investigacion de campo, es decir
trabajar directamente a través de encuestas, ha sido necesario realizar una
investigacion exploratoria. Se recurrio a la busqueda en Internet a través del

mejor buscador en la red: Google.

Dicha busqueda se la realizé principalmente en Inglés, obteniendo como
resultado mas de 100 sites que incluian ademas informacién generada por
otros buscadores.

Los parametros utilizados para depurar los resultados fueron:

> Seleccionar los sitios que ofrecen sombreros que cumplan con las
mismas caracteristicas del producto a comercializar: sombreros de
cuero, puesto que el mercado ofrece ademéas gorras y boinas de
cuero.

> El cuero debe ser natural (no sintético), ademas de no clasificarse
dentro del grupo de los cueros de animales exoticos. Ej.: cocodrilos,
entre otros.

> Se tomd en consideracion sélo a las compafias que ofrecieran y
vendieran sus productos en tiendas de ropa y accesorios de cuero, es
decir se eliminaron todos aquellos provenientes de tableros y
subastas, ya que su permanencia en el mercado tiene un tiempo
limitado; ademas de las destinadas a la venta libre de productos tales

como: ebay.

Luego de realizar la depuracién de los datos secundarios encontrados, se
obtuvieron un total de 4 compafias que cumplen con los parametros antes

mencionados
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Adicionalmente se visitd el Banco Central del Ecuador y la CORPEI, en
busca de mayor informacion. En ambos lugares se obtuvo informacion
acerca de las exportaciones, mas no sobre los importadores de sombreros
de cuero en Estados Unidos, ya que segun datos anteriormente detallados el
Ecuador no ha exportado ningun producto de la partida arancelaria
6506920000 a dicho pais.

4.4  Anadlisis situacional

Este andlisis nos permite estudiar el entorno del mercado estadounidense
y la influencia que tienen diversos factores sobre la demanda de nuestro
producto en dicho pais. Ademas de definir y establecer las preferencias de
las personas de acuerdo a la edad y al lugar donde viven, debido al ambiente

y cultura que posean.
4.4.1 Analisis del micro entorno
4.4.1.1 Analisis de Porter

El punto de vista de Porter es que existen cinco fuerzas que determinan
las consecuencias de rentabilidad a largo plazo de un mercado o de algun
segmento de este. La idea es que la empresa debe evaluar sus objetivos y

recursos frente a estas cinco fuerzas que rigen la competencia industrial.

> Amenaza de entrada de nuevos competidores. Para el mercado de

cuero, especificamente de articulos de vestir de cuero, existe la
amenaza constante de nuevos competidores tanto por la via legal

como por la via de contrabando. Estos competidores no sélo compiten
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a nivel de precios sino de calidad, tecnologia y disefio. Por lo tanto si
actualmente entre las importaciones y el contrabando cubren el 43%
del mercado, esta constituye una amenaza de alto grado para el
consumo local. Sin embargo, nuestro negocio se sustenta en las
exportaciones, para lo cual debemos emprender una agresiva

campafa de calidad y disefio para entrar al mercado meta.

Rivalidad entre competidores. Existe gran rivalidad entre los

competidores extranjeros mas que locales. Los competidores locales
tienen calidad y precios similares al igual que disefio y tecnologia, por
el contrario los extranjeros tienen capacidad de renovacion de
disefios, y precios bastantes selectivos, pero que por disefios y
marcas tienen oportunidad de romper mercado. Después de todo
debemos recordar que la vestimenta y articulos de cuero en general
son utilizados por un sector de nivel medio alto, en cuanto a ingresos
econdmicos se refieren, quienes son mas exigentes al momento de

comprar.

Poder_de negociacién _de los proveedores. Los productores de

cuero en el Ecuador son pocos y no tienen el peso suficiente para
imponer pedidos y precios en el mercado de los proveedores, y por lo
general se ajustan a los precios del mercado factor que les resta

competitividad.

Poder de negociacion de los compradores. Para este mercado

existe basicamente un solo tipo de compradores: los mercados
extranjeros. Dicho mercado generalmente tiene definido un concepto
de calidad y estilo en los productos de cuero exigiendo altisima calidad
lo que lo convierte en un mercado caro, lo que generaria ganancias

siempre y cuando cumplamos con sus exigencias. Por lo tanto es muy
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importante dar a conocer nuestros productos y calidad de trabajo en

sitios como ferias internacionales.

> Amenaza de ingreso de productos sustitutos. En la actualidad, el

cuero tiene sustitutos que constituyen un alto grado de competencia a
pesar de ser de menor calidad. Muchas sustancias artificiales se
producen y venden como cuero sintético. Entre estos productos hay
plasticos, como el cloruro de polivinilo, o fibras no tejidas
impregnadas con agentes aglomerantes. Estos materiales carecen de
la porosidad, flexibilidad y resistencia del cuero. Sin embargo, su
produccion resulta mas barata que la del cuero, por lo que se han
hecho con una cuota de mercado importante.

A nivel latinoamericano paises como Colombia, Argentina y Brasil no
solo ofrecen sustitutos sino productos de cuero con mejores precios y
calidad que los nuestros.

El Ecuador es mas bien un fabricante de tipo artesanal y como tal
debe ofrecer sus productos enfocandose en especialidades vy

exclusividades para un mercado altamente exigente.

4.4.2 Andlisis del macro entorno

4.4.2.1 Ambiente cultural

Es que con el auge del producto en el mundo su fuerte vinculacion con la
moda y el hecho de que sea sustentable porque los disefiadores varian la
produccion, segun las temporadas y estaciones, al cuero comenzd a
aplicarsele cada vez mas valor agregado a través de procesos mas

completos de industrializacion.
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4.4.2.2 Ambiente demogréfico

Esto ha generado en el sector alrededor de 60.000 puestos de trabajo
(desde mano de obra en frigorificos hasta la manufacturas), 500 empresas y
casi 1.000 millones USD anuales por exportaciones de cueros curtidos y

productos manufacturados por la misma industria a casi todo el mundo.

45 Resultados

Se realizd una exhaustiva investigacion acerca del mercado de sombreros
de cuero en Estados Unidos, encontrando varias empresas, las cuales
cuentan con una variedad de modelos, disefios y precios en este producto.

Entre las empresas mas representativas se encontraron las siguientes.

Wilsons Leather

Wilsons Leather es la compafiia lider y superior en la distribucién y venta
de articulos de vestir de cuero como ropa duradera, accesorios y trajes
invernales en los Estados Unidos. Se inicio en 1899 como Bermans Leather y
en 1988 se fusiono con la casa Wilson convirtiéendose hoy en la firma de

cuero conocida cono Wilsons Leather.

Esta marca esta presente en tiendas de centros comerciales con una gran
variedad de productos de cuero, accesorios e indumentarias bajo sus propias
etiquetas, tiendas en los diversos aeropuertos cuya funcién es de mostrar

todos estos productos a millones de viajeros.
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Sus locales estan disefiados para apuntar a una amplia gama de clientes
con un nivel superior del servicio de cliente, de manera que se provea
constantemente a su red de clientes en mercancia de calidad a la moda

precios atractivos.

Actualmente Wilsons Leather tiene 417 almacenes situados en 45 estados
incluyendo 287 outwear, 116 outlets y se almacenes del aeropuerto. Su
trabajo requiere de innovacion y flexibilidad, a eso se debe su experiencia en
los ultimos 100 afos. Su centro de distribucion se localiza en Minneapolis
Minnesota. Los precios de los sombreros de cuero tipo WESTERN oscilan
entre los $50,00 a $ 60,00 y fuera de temporada en $40,00

Contacto:

Manager, Global Logistics and Customs Compliance
Chris Carlson

Phone: 763-391-4783

Email: chris.carlson@wilsonsleather.com
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IMAGEN 4.1: WEBSITE WILSONS LEATHER

Custornar Care | Track Order | My Account | Wish List

GETE-MAIL | SHOPPING BAG
UPDATES | [7] (o iterns)

(| - |

| W WILSONS LEATHER

WOMEN'S SHOES & WOMEN'S MEN'S MEN'S BUSINESS
APPAREL HANDBAGS ACCESSORIES APPAREL & TRAVEL L= (s s ) = B

Horme > Men's Accessories > Hats

HATS

MEN'S
ACCESSORIES

Wallets
Belts View All Z5ITEMS [1]232 &

Gloves
Hats

Briefcases

Messenger Bags
Backpacks
Clearance
PROTECT
YaUR
INVESTMENT
(333
Cross Baseball Cap Serpent Dragan Funk Trucker Graphic Trucker
Trucker
B wsons wwaran Now $19 24 Now $19 Now $19

Now $14.99

Fuente: http://www.wilsonsleather.com/home/index.jsp
Elaboracion: Autores

IMAGEN 4.2: WEBSITE WILSONS LEATHER

Custorner Care | Track Order | My mecount | Wish List | cere vy | syopping BAG

UPDATES | [7] (O it=m=)

L
| o

WILSONS LEATHER

WOMEN'S SHOES & WOMEN'S MEN'S MEN'S BUSINESS
APRAREL HANDBAGS  ACCESSORIES — APPAREL & TRAVEL oS SIFT GARDS CLEARANCE

Harme > Man's accessories > Hats

HATS

MEN'S
ACCESSORIES

Earnhardt Ir. Stripe Earnhardt Sr. Stripe Dale Earnhardt Ir Cap Earnhardt Ir. Cap
Cap Cap 4 [
o $34 Now $14.99 Now $19
Now $19 Now $19
Dude Cowbaoy Hat Leather Cowboy Safari Hat Mens Do Rag
E il /Brai 58 $29
Now $39.99 e Now $39 Now $19
Now $39

rrare colars auailable

Fuente: http://www.wilsonsleather.com/home/index.jsp
Elaboracién: Autores
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EVINE
ATS ...

1-80C2-875-14239

Levine Hat Company, es una compafiia que se especializa en sombreros
para hombres, casquillos y accesorios de cuero de vestir, estdn ubicados en
Santo Louis Missouri formado por un equipo pequefio de trabajadores.
Richard Jonson en un colaborador muy importante de esta compafia sus
conocimientos les han servido para llegar a incorporar una politica de calidad

en su atencion al cliente.

Su negocio esta dirigido a la ventas al por menor y la distribucién de la
calidad fina de los sombreros de vestir y accesorios hechos en todas las
partes del mundo. Sus precios oscilan entre los $60,00 los del tipo
WESTERN.

Contacto:

Levine Hat Co.

1416 Washington Ave.
St. Louis, MO 63103
314.231.3359
18008751428



IMAGEN 4.3: WEBSITE LEVINE HATS

EVINE 1Y
ATSDNL]NE - d ,_-. L -_

1-800-875-1428 {h FAQ ‘ tﬂ $ im.d.iq

Cueros
Resorte/verano de los

oo Sombreros y casquillos de cuero finos,
hombres y-easq

Pajs Fadaras

Pajz Homburas Exhibiendn 1 3 14 (de 14 productas)

Paja Westarns
Sombreros de paja de Panamd
Sombreros de paja.de Milanc
Sambreros de Bailey
Casquillos del resarte/del verano r

de los hombres s

Sombreros de paja de tados los
hombres

Somb e Kangol
Casquillos de béisbol de Kangol
Cubos de Kangel
Kangal Furgora
Hiedra de Kangal

Imagen de producto Nombre del producto Precio

k|

Beisbol ajustable de Napa $22.50

mas Info

Fuente: http:/ /www.levinehats/home/index.jsp
Elaboracién: Autores

IMAGEN 4.4: WEBSITE LEVINE HATS

EVINE

ATS ONLINE

1-800-875-1428 FAQ & & = $ == 1Q

FUMIIS LR UM gL U e S e rmas Into
cerdo que puede ser gastada encajada a
presién abajo o subir todes alrededor.

hombres
Vales
Seleccionar el valar

Tienda de Brand

Sombreras de Bailey
Barlesoni

Marca de fibrica del castor
Sombreros de Betrmar
Sombreros de Biltmore Ascot de cuero SETED
Sombreros de Borsalino
Capas Headwear
Christy de Londres
Claude Larmont

Suers suaue, liso. En el dltimo, |5 forms dsica iz Info
de la bivads en un cuero fino.

Concordia

Dobbs

Dorfrman el Pacifico
Ferrini, Inc,
arandoe

Kangal Headwear
Sombreras de Knox
Leone Cappalli
Zapatos de Mezlan
Missani Collezione
Hueva era

Puerte Fino
Resistol

Scala

Selenting
Sornbraros sombrios de Brady
Stacy Adarns

Beisbol de cuero $45.00

Gabide, casquilla de béisbal de |z llzna-forma s Infe
en lambskin mantecaso dal napa.

Fuente: http://www.levinehats.com/home/index.jsp
Elaboracién: Autores
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ROCKMOUNT RANCH WEAR

Rockmount Ranch Wear es un verdadero icono occidental, introdujo las
primeras camisas occidentales con los broches de presion, popularizando asi

la moda americana occidental hacia fuera de los Estados Unidos.

ROCKMOUNT aparece en docenas de peliculas que atraviesan las obras
clasicas de Elvis . Roberto Redford, megohmio Ryan, Dennis Quaid, Aidan
Quinn, jaula de Nicholas, Kiefer Sutherland, Harrelson arbolado. Vendido a
través de los Estados Unidos y la mayoria de los paises desarrollados,
ROCKMOUNT tiene una linea diversificada para los nifios y los adultos
incluyendo los lazos de las camisas, de las faldas, del sombrero del fieltro y
de paja, de seda las bufandas del cuello y, los lazos de cuchillo largo, las

correas y las hebillas, joyeria y accesorios

Contacto:

1626 Wazee St.

Denver, CO 80202
Phone: 303 629 7777

Toll Free: 800 7 ROCKMO
Fax: 303 629 5836

info@rockmount.com
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IMAGEN 4.5: WEBSITE ROCKMOUNT RANCH WEAR

PRE3S
CLIFFINGE Pritnot aqal

CELEERITY
GALLERY

CUNTACT
[ 3

SHRTS
SKIRIS
MEE
HATS
SLARVES
EELTS

LEATHEH &
JACKETS

SLANKETE
EALOWE

SFLOAL
COLLECTIONS

Fuente: http:/ /www.info@rockmount.com/home/index.jsp
Elaboracion: Autores

DELMONICO HATTER NEW HAVEN

Connecticut ha sido el hogar del Hatter de DelMonico desde 1908, Ernest
DelMonico fue el fundador del negocio. José DelMonico ha permanecido
activo en el negocio por mas de setenta afios a partir de los udltimos
diecinueve afos hasta su muerte en 2001 en la edad de noventa afios. El
Hatter de DelMonico ha sido el tema de muchos articulos regionales y
nacionales de las noticias. El almacén tiene una clientela fiel de residentes

locales y de turistas.
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IMAGEN 4.6: DELMONICO HATTER STORE CLOSE TO THE
NEW HAVEN GREEN AND YALE UNIVERSITY

N o=

Fuente: http:/ /www.delmonicohatter.com/
Elaboracion: Autores



CAPITULO V. COMERCIO EXTERIOR

En este capitulo analizaremos los impuestos y tarifas arancelarias necesarias
para la desaduanizacion de la mercaderia, asi como otras especificaciones
impuestas por la aduana estadounidense, tales como: cantidades minimas y

volumenes.

Igualmente se explicara las condiciones previas para la exportacion llevada a

cabo entre Estados Unidos (pais importador) y Ecuador (pais exportador).

5.1 Tratamiento de carga en EE.UU. y Ecuador

5.1.1 Requisitos para ser exportador

ECUASOMBREROS CIA. LTDA., de acuerdo de los regimenes aduaneros,
realizara exportaciones a consumo, es decir, las mercaderias nacionales o
nacionalizadas que salen del territorio aduanero seran para su uso 0 consumo

definitivo en el exterior (Estados Unidos).
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ECUASOMBREROS, por ser persona juridica, deberd solicitar en el
Departamento de Comercio Exterior de un Banco Corresponsal del BCE la
Tarjeta de ldentificacion, llenar los datos y entregarla adjuntando la siguiente

documentacion requerida:

Copia del Registro Unico de Contribuyente RUC.

Copia de la constitucion de la compaiiia.

Comunicacion suscrita por el representante legal constando:
Direccion domiciliaria

NuUmero telefénico

YV V. V V V V

Nombres y apellidos de personas autorizadas para firmar las

declaraciones de exportacion y niumeros de cédula de identidad.

A\

Copia del nombramiento de representante legal.

Y

Copia de Cédula de identidad del representante legal.

5.1.2 Condiciones previas para exportacion

5.1.2.1 Aspectos a considerar

Producto

Verificacién de productos exportables y/o requerimientos especiales.
Detalles comerciales y técnicos:

Cantidad

Calidad

Precio

Disefio

YV V.V V V V V V

Envase y embalaje
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Disponibilidad
Tiempo de Entrega
Transporte

YV V VYV V

Seguro

5.1.2.2 Transporte

Para el envio de la mercadera nos manejaremos bajo el inconterms CIF

“Cost, Insurance and Freight”

IMAGEN 5.1: INCONTERM COST INSURANCE AND FREIGHT

1

0000000000

Elaboracién: Autores
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Obligaciones de las partes contratantes:

Vendedor ECUASOMBREROS CIA. LTDA.:

Entregar la mercaderia y documentos necesarios
Empaque y embalaje

Flete (de fabrica al lugar de exportacion)

Aduana

Gastos de exportacion

V V.V V V VY

Flete y seguro minimo (de lugar de exportacion al lugar de importacion)

Comprador USA:
> Pago de la mercaderia
Gastos de importacion

>

> Aduana
> Flete y seguro (lugar de importacion a la planta)
>

Demoras

5.1.3 Requisitos y tramites generales

ECUASOMBEROS, debera adquirir el FUE (Formulario Unico de Exportacion)
en la ventanilla de comercio exterior de un banco corresponsal del Banco
Central y se llena segun las instrucciones indicadas al reverso, cuyo plazo de
invalidez indefinido, ya que en este caso el producto a exportarse no tiene

restriccion

En caso de que el producto no se llegase a exportar, se debe devolver en un
plazo méaximo de 30 dias a partir de la fecha de caducidad del FUE.
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Se debera elaborar una factura comercial que comprenda un original y 5
copias. La factura debe contener:

> N° del Formulario Unico de Exportacién, FUE.

> Subpartida arancelaria del producto.

> Descripcién de mercaderia, cantidad, peso, valor unitario y valor total de
la factura.

> Forma de pago.

> Informacién del comprador (nombre y direccion).

En la practica, para el tramite del FUE se suele elaborar una factura comercial

provisional y una factura comercial definitiva después del embarque.

La lista de bultos no tiene caracter obligatorio, pero constituye una ayuda para

el inventario de los productos en las diferentes instancias de la exportacion. Es

una lista detallada de lo que contiene cada caja, numerandolas.

Luego de elaborada la factura comercial con las 5 copias, se presenta junto

con el FUE en el Banco Corresponsal para la obtencién del visto bueno.

5.1.4 Tramites aduaneros

5.1.4.1 Declaracion aduanera

Se hace un documento escrito adjuntando:
> FUE aprobado
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> Original o copia negociable del conocimiento de embarque, guia aérea,
carta o porte

Factura comercial

Autorizaciones previas

Certificado de inspeccién

YV V V VY

Otros requisitos exigibles

La Aduana puede aceptar la declaracion y realizar el despacho de la
mercancia, incluso no presentandose todos los documentos, pero a condicion
de ser presentados en un plazo no mayor a 30 dias y de que los productos no
sean de prohibida exportacion. La declaracién debera presentarse en la Aduana
de salida en un plazo que va desde 7 dias previos hasta 15 dias posteriores al
ingreso de las mercancias a la Zona Primaria Aduanera. De no cumplirse este
requisito, la mercaderia podra ser declarada por la Aduana como en "abandono
tacito".

5.1.4.2 Llegada de la mercancia

Los productos importados no podran ser ingresados legalmente hasta que el
embarque se encuentre dentro de los limites del puerto de ingreso y la aduana
haya autorizado el despacho de la mercancia. Para tal efecto, el importador, o
su agente deberd presentar los documentos pertinentes. Sin embargo, los
documentos de ingreso de aduanas se presentan, generalmente, antes de la

llegada de la mercancia via Internet.

Los documentos requeridos por el servicio de aduanas de los EEUU, son los
siguientes: (tenga en cuenta que deben ser presentados en Ingles)
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> Formulario de entrada de aduanas 3461.
> Evidencia del derecho de entrada, ej.: presentacion de la factura. (La
mercancia sélo puede ser introducida por el propietario, comprador o

broker con licencia.

> Factura comercial o, en su defecto, factura pro forma.

> Lista de productos.

> Otros documentos necesarios para determinar la admisibilidad de la
mercancia.

> El depdsito, que es normalmente fijado por el servicio de aduanas, para

cubrir posibles obligaciones, impuestos, o multas que puedan acumularse

tras la liberaciéon de la mercancia.

La notificacion de llegada la realiza la empresa de transporte de los bienes.
Se debe contactar con la empresa para que en forma inmediata realice la
internacion de los bienes. Cuenta con un plazo de 30 dias para reclamar su
mercancia, de no hacerlo en este plazo, la aduana la enviara a un depdsito
aduanero y el importador tendra que cancelar una suma de dinero por ello. Si en
un lapso de seis meses la mercancia no es reclamada, se vendera en un
remate. No obstante, los productos perecibles, los productos sujetos a una
desvalorizacion y las sustancias explosivas se venderan con anterioridad al

plazo estipulado.

5.1.4.3 Inspeccion de los bienes

En el caso de embarques pequefios o algunas clases de productos tales

como bulk shipments (embarques a granel), la inspeccion se lleva a cabo en el
puerto, en los sitios donde se ubican los contenedores, terminales de carga o las



104

dependencias del importador. Una vez efectuado este proceso, los bienes se

entregan al importador. La inspeccibn de los bienes es necesaria para

determinar:

1. El valor de las mercancias para efectos aduaneros y su condicidon
gravable;

2. Si las mercancias deben contener en su etiqueta el pais de origen o un

marcado o etiguetado especial. Generalmente, la mercancia importada
debe ser marcada de manera legible en un lugar visible, con el nombre
del pais de origen escrito en inglés; Por ejemplo, si se marcan botellas,
tambores u otros envases vacios, para ser ingresados en Estados
Unidos, estos deben ser marcados con palabras como: “Botella (o tambor
o envase) hecho en (el nombre del pais). “Las etiquetas y articulos
similares que estén marcados deben ser marcados con palabras de
descripcion adicional tales como “etiqueta hecha (o impresa) en (nombre

del pais)” o palabras de importacion similar.

3. Si los bienes han sido facturados en forma correcta;

4. Si el embarque contiene articulos prohibidos;

5. Si se ha cumplido con los requisitos exigidos por otras entidades
federales; y

6. Si existe una cantidad mayor o menor de bienes que la que figura en la

factura
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Si es necesario, los bienes podran ser analizados en un laboratorio de

aduanas para determinar su adecuada clasificacion y tasacion.

En el caso de que la inspeccion o avalio de los bienes realizado por la
aduana demuestre que existen diferencias con respecto a las descripciones
entregadas en cuanto a las caracteristicas, cantidad o valor; o cuando la Aduana
estima que se debe aplicar otro arancel que el indicado por el importador, se

calculara un aumento en el pago de arancel.

5.2 Tarifas arancelarias e impuestos: Estados Unidos

Todos los bienes que son importados a Estados Unidos, estan sujetos al
pago de arancel (duty) o gozan de libre ingreso (duty free), dependiendo de su
clasificacion bajo los términos del “Harmonized Tariff Schedule of the United
States” (HTS).

Una vez determinada la partida arancelaria correspondiente, en este caso la
6506920000, que comprende a los deméas sombreros y tocados, incluso
guarnecidos, de peleteria natural, el importador debe pagar los impuestos

estimados y las tasas correspondientes
Hay tres tipos de aranceles que pagan los bienes:
> Ad Valorem rate: es el tipo de arancel mas usado y corresponde a un

porcentaje del valor de la mercaderia. Por ejemplo el 5% del valor de los

bienes.
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> Specific rate: es un monto especifico a pagar por unidad de peso o por
otra cantidad. Por ejemplo 5,9 centavos por docena.
> Compound rate: es una combinacion de los dos anteriores. Por ejemplo

0,7 centavos por kilo mas el 10% Ad Valorem.

Todos los bienes exportados hacia Estados Unidos son objeto de una entrada
imponible o libre conforme a su clasificacién bajo los articulos aplicables del plan

aduanero (Harmonized Plan) de los Estados Unidos.

Las tarifas aduaneras para mercancias importadas se aplican también segun
su pais de origen dependiendo de los convenios o tratados especiales suscritos

por esa nacion, las categorias mas relevantes para el tema de este reporte son:

TABLA XIlI. PRINCIPALES ACUERDOS COMERCIALES

Principales Acuerdos Comerciales que otorgan Tratamientos Arancelarios
Preferenciales

Acuerdo o Tratado Siglas
Sistema Generalizado de Preferencias (SGP) A A"o A+
Tratado de Libre Comercio de Ameérica del Norte
(NAFTA)
Bienes de Canada bajo los términos de CA
la nota general 12
Bienes de México bajo los términos de MX
la nota general 12
Iniciativa para la Cuenca del Caribe Eok*
Ley de Preferencias Arancelarias Andinas JoJ*
(ATPA)
United States-Caribean Basin Trade Partnership R
Act

Fuente: Harmonized Tanff Schedule of the United States (2001) — Supplement 1 (Rev. 1)
Elaboracion: CORPEI
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Ecuador es beneficiario del tratamiento preferencial otorgado tanto por el
Sistema Generalizado de Preferencias (SGP) como por La Ley de Preferencias
Comerciales Andinas (ATPA por sus siglas en inglés).

El SGP es un programa que provee tarifas libres de obligaciones para cierta
mercancia proveniente de paises independientes y de territorios y paises no
independientes en vias de desarrollo con el fin de fomentar su expansion

econdmica.

Los articulos elegibles bajo el SGP estan identificados por una letra “A” o “A*”
en la columna Especial (Special) bajo la Columna 1 del plan aduanero
Harmonized Tariff Schedule de los Estados Unidos. La mercancia clasificada
bajo una subcategoria designada de esta forma puede ser elegible para una
entrada libre de obligaciones si los bienes son importados a los Estados Unidos
directamente de cualquiera de los paises o territorios participes. La mercancia
de uno o mas de los paises puede ser excluida de la exencion si hay una letra
“A*" en la columna Especial. La lista de paises y exclusiones, asi como la lista

de articulos SGP cambiaran varias veces durante la vida del programa.

El interesado en obtener mayor informacion sobre los aspectos

administrativos u operativos del SGP puede contactarse con:

Director

Trade Compliance Division
U.S. Customs Service
Washington, D.C.

20229
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Para informacion sobre los productos o paises beneficiarios del SGP puede
comunicarse con:

Chairman

Trade Policy Staff

Subcommittee of U.S. Trade Representative

600 17th St., NW

Washington, DC

20506

En cuanto a la Ley de Preferencias Comerciales Andinas (ATPA por sus
siglas en inglés) la mayoria de los productos de paises designados pueden ser
elegibles para un trato ATPA libre de impuestos. Los articulos elegibles son 12
identificados por una “J” o una “J*’ en la subcolumna Especial (Special) de la
Columna 1 del plan aduanero Harmonized Tariff Schedule.

La mercancia que se puede clasificar bajo una subcategoria designada de
esta forma puede ser libre de impuestos de entrada si son importados a los
Estados Unidos directamente de cualquier pais ATPA designado beneficiario. La
mercancia de uno o mas de estos paises, sin embargo, puede ser excluida del
trato libre de impuestos si hay una “J*” en la subcolumna Especial.

Para mayor informacion sobre los aspectos administrativos u operativos del

ATPA el interesado puede comunicarse con:

Director

Trade Compliance Division
U.S. Customs Service
Washington, D.C.

20229



CAPITULO VI. PLAN DE MARKETING

En este capitulo se analizaran las diferentes estrategias de mercadeo
necesarias para crear una marca reconocida mundialmente como
ecuatoriana, por su calidad y estilo, de tal manera se lograra establecer

fidelidad por parte del consumidor final.

En primer lugar se establecera la mision, visibn y objetivos que
ECUASOMBREROS tiene como empresa, posteriormente se especificara el
mercado meta con su posicionamiento, y finalmente se implantaran las

estrategias de producto, precio, comunicacién y canales de distribucion.

6.1 Misién

Ganar presencia en el mercado estadounidense, vendiendo una marca de
sombreros de cuero de buena calidad, resaltando su manufactura por
artesanos ecuatorianos. Ademas de generar un buen servicio al cliente a
través de la informacion que es proporcionada en la pagina Web, la cual
destacara considerablemente el folklore artesanal del pais, para presentar al

cliente una imagen cultural del Ecuador.
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Vision

Lograr el reconocimiento en la confeccion artesanal de los sombreros de

cuero a nivel nacional y concretar una cartera amplia de clientes a nivel

internacional, logrando que nuestro producto se cotice a buen precio.

6.3

6.3.1

Objetivos

Objetivo general

El principal objetivo de este plan de marketing es crear una marca de

sombreros de cuero capaz de competir en el mercado

estadounidense con disefios propios y de alta calidad.

6.3.2 Objetivos especificos

Ganar mercados en Estados Unidos

Se espera alcanzar que los sombreros elaborados de cuero tengan
una mayor participacion dentro de las exportaciones no tradicionales
ecuatorianas.

Generar una marca que se posicione en la mente del consumidor
Crear empaques con disefios novedosos que llamen la atencion del
consumidor final e incentiven a la compra.

Buscar capacitaciones de expertos extranjeros para mejorar el

proceso de produccion nacional.
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6.4 Andlisis de cartera

El analisis de la cartera de actividades es el resultado y la concretizacion
de la gestion de marketing estratégico, y descansa en una division precisa
de las actividades de la empresa en productos-mercado o segmentos; unos
indicadores de competitividad y de atractivo que permitan evaluar y
comparar el valor estratégico de las diferentes actividades; un vinculo entre
posicion estratégica y rendimiento econdmico y financiero, principalmente en
el método del BCG.

Con el fin de que la empresa pueda alcanzar sus objetivos de crecimiento
y rentabilidad es necesario examinar diferentes estrategias de desarrollo.
Por ello es necesario definir estrategias especificas para cada unidad de
actividad estratégica, teniendo en cuenta su posicionamiento diferenciado
sobre dos dimensiones, el atractivo del mercado de referencia y las
posiciones marcadas en cada producto-mercado (analisis de
competitividad). Para ello se recurre a la nociéon de cartera de productos-
mercados, que favorece un andlisis de las actividades de la empresa y

sugiere una gestion selectiva y una asignacion de los recursos optima.

6.4.1. Matriz productos / mercados

La Matriz producto/mercado de Ansoff es un modelo que ha demostrado
ser muy util en los procesos estratégicos de las unidades de negocio para
determinar las oportunidades de crecimiento del negocio. La Matriz

producto/mercado tiene dos dimensiones: productos y mercados.

Sobre estas 2 dimensiones, se puede formar cuatro estrategias de

crecimiento:
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1. Penetracién de mercado. Vender mas de los mismos productos o
servicios en los mercados actuales. La estrategia es a menudo lograr
economias a escala con una fabricacion mas eficiente, una
distribucion mas eficiente, mayor poder de compra, compartir

margenes.

2. Desarrollo de mercado. Vender mas de los mismos productos o
servicios en nuevos mercados. Estas estrategias a menudo intentan
capturar clientes de los competidores o introducir productos existentes
en mercados extranjeros o introducir nuevas marcas en un mercado.
En el desarrollo del mercado tratamos de captar nuevos clientes sin
modificar el producto, por ejemplo los supermercados y los
restaurantes abren locales en nuevas zonas, buscando nuevos

clientes.

Los mercados en los paises en vias de desarrollo se caracterizan en
forma notable por el poder adquisitivo muy reducido del consumidor medio.
Una amplia gama de bienes de consumo pujan por el dinero del comprador y
por su preferencia, que se orienta mas a menudo hacia lo méas barato.
Ademas, las empresas compiten para producir al costo mas bajo en el
mercado, sacrificando el aspecto de la calidad. La resultante es un mercado
que encara los productos domésticos como productos ampliamente
inferiores a los de manufacturas externas. Confrontandose con esta
desventaja y no obstante los controles de importacion impuestos por el
gobierno, la pequefia y mediana empresa se encuentra siempre a la
defensiva debiendo demostrar que la calidad de sus productos es, por lo

menos, comparable con la de los productos importados con que compite.

En cuanto a nivel internacional, las pequefias empresas se enfrentan con
un creciente proteccionismo en los mercados del mundo desarrollado.

Rigidas normas de productos y calidad han sido impuestas, haciendo
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doblemente dificil para las pequefias empresas el penetrar en el mercado.
Las grandes distancias también se traducen en mayores costos de flete,
haciendo menos competitivos sus productos. Finalmente, las demandas de
grandes volimenes y de calidades consistentes y elevadas disuaden a las

pequeiias firmas de abastecer ese mercado.

Con todo esto se quiere decir, que este proyecto no solo necesita un
aporte financiero, si no que también requiere de todo un potencial intelectual

y creativo para ser aplicado.

Los emprendedores de la organizacion tienen €l deber de visualizar las
practicas de otros emprendimientos similares, de manera tal que nos sirva

como punto diferenciador y competitivo.

Es necesario tener en cuenta que existen muchas limitaciones al entrar a
un nuevo mercado, como por ejemplo debemos tener una fuente de
financiacién importante (inversores), debemos tener disponibilidad de capital
de trabajo y financiero, como asi también debemos tener en cuenta las
depreciaciones y amortizaciones de nuestros activos. No se deben dejar de
lado las variaciones econdmicas que afectan dia a dia el poder adquisitivo

de los potenciales concurrentes.

Es recomendable entender como se comporta el mercado y la demanda,
es decir como percibe el consumidor nuestro servicio, en que tipo de
competencia nos encontramos, que restricciones politicas, legales y
economicas debemos afrontar, como es el caso del pago de los impuestos,
las retenciones bancarias, o fenbmenos macroeconémicos como la inflacion

y la recesion, etc.
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Basicamente es necesario conocer las fuerzas competitivas de este tipo
de negocios, y como estas afectan a la cadena de valor de nuestra empresa.
El analisis de nuestro entorno nos puede permitir aprovechar oportunidades,

y prevenir amenazas con anticipacion pudiendo realizar un negocio rentable.

En la actualidad, las politicas econdmicas de los paises que conforman la
comunidad internacional se orientan hacia el desarrollo de las empresas
nacionales, a través de su expansion hacia nuevos mercados en un contexto
de libre competencia. La frase "Hecho en el Ecuador" debe ser sinbnimo de
calidad. Este esquema busca las condiciones para que el éxito empresarial
guarde relacion con la capacidad de las empresas de oir al consumidor y de
responder a sus demandas con eficiencia y competitividad. La competitividad
no es una decision del gobierno: es un acto de fe del sector privado en el
marco que dicho gobierno propone. Y las normas de libre competencia
buscan dicha confianza. El mandato de hoy es que las empresas se ajusten
a lo que el consumidor quiere o necesita. El es el soberano del mercado.
Actualmente, se ha ampliado la variedad de productos y servicios a
disposicion del consumidor ecuatoriano y éste asiste a agresivas campafas
de competencia entre nuevas marcas que pretenden satisfacer sus
necesidades. El consumidor dejé de ser un mudo testigo y ha pasado a

convertirse en un verdadero protagonista del mercado.

ECUASOMBREROS aplicard esta estrategia de desarrollo de mercado
basandose en el siguiente analisis, si bien es cierto la confeccion de
sombreros es tradicional en ciertas zonas de Estados Unidos no es un
producto nuevo, nuestra presencia en la zona es competir con un marca
ecuatoriana que realza elegancia y calidad en la confeccién, desarrollamos

mercado porque introducimos una nueva marca no nuevo producto.
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3. Desarrollo de producto. Vender nuevos productos o servicios en
mercados actuales. Esta estrategia intenta a menudo vender otros

productos a los clientes (regulares).

4, Diversificacién. Vender nuevos productos o servicios en mercados

nuevos. Esta estrategia es el tipo de estrategia mas riesgoso.

Aunque la Matriz producto/mercado de Ansoff tiene ya decenios de edad,
sigue siendo un modelo valioso para la comunicacion alrededor de los
procesos estratégicos de la unidad de negocio y el crecimiento del negocio.
La matriz también se conoce como: la matriz de Ansoff, la matriz de la

extension del mercado de producto, y la matriz del vector de crecimiento.

TABLA Xlll. MATRIZ ANSOFF

1Zrmanage com
ansoff Matrix
Products
Currert M
Marke: Product
Curment Penetration Developrent
n
g
=
m
=
Markes _ o
Mew Development Diversification

Fuente: 12 manage premiun
Elaboracion: Autores
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6.4.2 Método Matriz BCG

El método de la Matriz BCG es una herramienta bien conocida de gestion
de cartera, se basa en teoria del ciclo de vida del producto. Fue desarrollada

a inicios de los 70"s por el Boston Consulting Group.

La Matriz BCG se puede utilizar para determinar qué prioridades se
deben dar en la carterade productos de una unidad de negocio. Para
asegurar la creacion de valor a largo plazo, una compafia debe tener una
cartera de productos que contenga dos tipos de productos; unos productos
de alto-crecimiento que necesiten aportes de efectivo, y otros productos de
bajo-crecimiento pero que generen mucho de efectivo. La matriz de Boston
Consulting Group tiene 2 dimensiones: participacion de mercado y
crecimiento del mercado. La idea béasica detras de ella es: si un producto
tiene una participacion de mercado mas grande, o si el mercado de producto

crece mas rapidamente, es mejor para la compafiia.

Los cuatro segmentos de la Matriz BCG

La colocacion de productos en la matriz del BCG proporciona 4 categorias

en la cartera de la compafiia:

> Estrellas (rdpido crecimiento, alta participaciéon de mercado)
Las Estrellas son lideres en el negocio. Por lo tanto, deben generar

también grandes cantidades de efectivo.

> Vacas Lecheras (crecimiento bajo, alta participacion de mercado)
Debido al crecimiento lento, las inversiones que son necesarias,
deben ser bajas. Las Vacas Lecheras son a menudo las estrellas de

ayer, y ellas son el sustento de una compaiiia.
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Perros (crecimiento lento, baja participacién de mercado)
Evite y disminuya el numero del Perros en una compafiia. Tenga

cuidado en emprender costosos “planes de rescate

Signos de interrogacion (alto crecimiento, baja participacion de
mercado)

Nos mantenemos en este cuadrante considerando que deseamos
convertirnos en estrellas en el corto plazo. Debido a que vamos a
incursionar una nueva marca en el mercado estadounidense
necesitamos invertir gran cantidad de dinero en publicidad hasta
alcanzar los objetivos propuestos. Los signos de interrogacién nos
muestran que estamos en una baja participacion de mercado.
Recomendacion de esta matriz: Invierta fuertemente, o liquide, o no
invierta nada y genere algun nivel de efectivo que pueda. Aumente la

participacion de mercado o entregue el efectivo

IMAGEN 6.1: MATRIZ BCG

| The BCG Matrix |

1Zrmanage zom

high Select '?Remaincer
- afew m divested

Invest ‘

low Liquidate
—_—

Business Growth Rate (Market Growth)

high low
Relative Position {(Market Share)

Fuente: Perspectives on Strategy from the Boston Consulting Group
Elaboracion: Autores
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6.4.3 F.O.D.A delaempresa

Para poder ir a algun lado, primero tenemos que saber donde
estamos.

Este método, denominado asi por las primeras letras de los elementos a
analizar: Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas, consiste en
analizar la organizacion mirdndola desde afuera, como si fuéramos

observadores externos.

De esto se desprende que las oportunidades y amenazas se refieren a la
empresa en si, a su rueda operativa, a sus diferencias con los competidores
directos, a su posicion frente a los clientes, a su cultura, en definitiva a que

herramientas tiene y que uso hace de esas herramientas.

Mientras que la oportunidades y amenazas se refieren al entorno, a lo que
la organizacion no maneja, situacion econdémica del pais, posibilidad de un
nuevo competidor del exterior, cambios de modas o0 costumbres, en
definitiva a que tenemos que cambiar de nuestra rueda operativa para

adaptarnos a ese medio ambiente .

FORTALEZAS:

Tenemos los recursos financieros necesarios.

Tenemos una estrategia definida.

Tenemos el personal idoneo en cada puesto de trabajo

Trabajamos bajo nuestros propios disefios.

La politica comercial es la adecuada a la situaciéon actual y es lal mejor para
Nnosotros.

Marca propia y Fuerte soporte de Mercado.
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DEBILIDADES:
Somos nuevos en el mercado.

Tenemos una estrecha linea de productos.

OPORTUNIDADES:

Podemos desarrollar nuevos modelos de sombreros o mejorar los actuales
para atender las necesidades del cliente.

El mercado esta creciendo.

Tenemos posibilidades de mejorar nuestros costos.

AMENAZAS:
Competidores de bajo costo extranjeros estan entrando al mercado.
La situacion Politica de nuestro pais es inestable.

Cambien reglas de importacion de productos competidores.

6.5 ANALISIS DE LA DEMANDA

6.5.1 SEGMENTO DE MERCADO

En general, la demanda de articulos de cuero esta en funcion de la edad

del comprador final. Considerando esta variable, es posible dividir en tres

segmentos a los potenciales compradores. En el cuadro a continuacion se

detallan las caracteristicas de estos compradores.
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TABLA XIV. SEGMENTO DE MERCADO

Grupo de edad Caracteristicas para la compra de productos

- Los articulos deben ser de ultima moda.

15-25 - La calidad no tiene gran importancia, sobre todo para
compradores de 19 afios de edad o menos.
- Es fundamental que los precios sean bajos.

- Prefieren estilos menos llamativos y mas clasicos, pero que
de todas formas tengan algo de innovador.

25-50 - Es fundamental la buena calidad.
- Los precios importan menos, sobre todo para el grupo de 25
a 30 afos, para el cual es importante que el producto sea de
marca.

- Lo més importante de todo es que el articulo sea funcional,
si bien la calidad sigue siendo fundamental.

50 - 64 - En este grupo de edad se compran articulos de cuero que
vayan a durar.
- Las modas son menos importantes para la decision de
compra

(excepto en Italia)

- Los precios deben ser moderados.

Fuente: Fundacion Rescate Artesanal de Cotacachi.
Elaboracion: Autores

Se ha establecido que el mercado meta de ECUASOMBREROS,
principalmente, seran los hombres y mujeres mayores de 25 afios de edad

que vivan en Estados Unidos, debido a los siguientes factores:

> La oferta existente va dirigida a este mercado especifico, de acuerdo
a la informacién obtenida bajo la asesoria de la empresa CURTESA,
propiedad de Juan Malo procedente de la ciudad de Cuenca, quien
nos dice que los sombreros de cuero que ellos comercializan van
destinados para un target de entre 35% jovenes entre los 25 y 30
afos de edad hombres y mujeres, y un 65% personas mayores de 30

afios de edad. Cabe mencionar que su produccion es destinada para
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EE.UU. especialmente Carolina del norte donde se comercializa en

mayor volumen estos sombreros.

> La estrecha relacién que se da entre este sector de la poblacién y su
inclinacion por vestir de manera sofisticada de acuerdo al clima y al

lugar, sin descuidar la moda.

> Gente en edad promedio que posee su trabajo fijo y un buen poder
adquisitivo.
> El mercado estudiado para la venta del producto es el de Estados

Unidos, debido a sus altos ingresos por habitante, que se demuestra

en la gran demanda de consumo.

6.5.2 Posicionamiento

La estrategia de posicionamiento del producto se basara en:

> La promocion de una marca, cuyo nombre guarde relacién con el
Ecuador.
> La linea de productos serd amplia y variara periédicamente, de

acuerdo a las exigencias y gustos de los clientes para que encuentren

diferentes alternativas al momento de realizar sus compras.

> La creacion de una péagina web, la cual sera de caracter informativo.
Ensefar a los clientes la variedad de modelos con los que cuenta la

marca, ademas del directorio de locales donde se encuentran
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disponibles para su respectiva venta. Es decir, en el website no se

realizara ninguna venta.

6.6 Estrategias de producto

Los primeros sombreros se hacian de cuero. Era el mejor material para
hacer sombreros que protegieran al vaquero de la dura interperie: sol
intenso, temporales, granizo, polvo, viento, ramas de arboles y altos
arbustos. Aunque esos antiguos sombreros de cuero cumplian su funcion,

generalmente eran toscos, no entallaban muy bien, y no eran muy elegantes.

Como lo hemos mencionado con anterioridad, los artesanos ecuatorianos
no contaban con disefios propios, trabajaban bajo la tendencia de la moda
europea por asuntos de calidad y disefio innovador, mas sin embargo el
objetivo de este proyecto es competir con creaciones propias. Si bien es
cierto los modelos son estandares, pero el valor agregado es lo que lo hara

resaltar y ser reconocido a nivel internacional.

En esta seccion se definen las caracteristicas del producto, tales como el

color, modelo y materiales usados en su elaboracion.

6.6.1 Branding

6.6.1.1 Marca

Lequator es la marca representativa de los sombreros de cuero que
ECUASOMBREROS CIA. LTDA. venderéa a Estados Unidos.
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Lequator, marca distintiva de nuestro pais, es capaz de generarle valor
agregado a un producto joven de exportacién ecuatoriana para competir
internacionalmente, satisfaciendo inclusive hasta los gustos mas exigentes

tanto en disefio como en calidad.

Algunas investigaciones sobre las caracteristicas de las diferentes marcas
existentes en el mercado han demostrado que no existen diferencias
cualitativas sustanciales entre productos similares de un mismo fabricante, y

el uso de marcas sirve de hecho para elevar el precio a niveles premium.

Los objetivos de la gerencia de marca estan ligados con los criterios para

la toma de decisiones de una marca, y basicamente son:

> Que el producto se posicione en la mente del consumidor y que
satisfaga sus necesidades.
> Que de a la empresa la maxima utilidad.

> Que sea lider dentro de su segmento de mercado.

Para ello se necesita tener suficiente informacion sobre:

El producto o servicio que maneja.

Los costos y los sistemas de produccion.
La rentabilidad del producto o servicio.
La distribucién del producto o servicio.
Al mercado al que se dirige.

La estrategia a seguir.

vV V VYV VY VY VY V

Los planes, los programas, los presupuestos, etc.
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6.6.1.2 Colores

Los diferentes modelos con los que cuenta ECUASOMBREROS habran
en los siguientes colores: beige, café y negro, ya que son los colores
representativos del cuero natural y los de mayor demanda en el mercado
internacional, cabe recalcar podemos ampliar nuestra gama de colores a
rojo, blanco, azul, entre otros, todo esto bajo pedidos especiales y en cierta

cantidad que no nos represente pérdida alguna.

6.6.1.3 Logo, y slogan

Por ser una marca que representa la produccién de sombreros de cuero
ecuatoriano, hemos disefiado un logo que vaya acorde a aquello. Este logo
esta representado por la silueta de la cara de un vaquero acomodando su
sombrero, la cual consideramos representa en su mayoria al consumidor
final claro esta no es todo el target ya que lo usan aficionados a este

complemento de vestir.

SLOGAN

Calidad, Elegancia, Estilo

Calidad ya que trabajamos con materia prima es decir el cuero de primera
calidad en las curtiembres ecuatorianas, Elegancia y Estilo ya que son
disefios netamente propios de los artesanos ecuatorianos que destacan

manufactura antigua.
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IMAGEN 6.2: LOGO Y SLOGAN DE LEHATS

LEHATS

EQUAT OR

Elaboracién: Autores
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6.6.1.4. Empaque

Empaque se define como cualquier material que encierra un articulo, con

o0 sin envase, con el fin de preservarlo y facilitar su entrega al consumidor.

Al momento de realizar una compra, los consumidores somos muy
exigentes no solo con el producto, sino también con su empaque y

presentacion, ya que esto dice mucho de la marca.

Debido a que existe una variedad tan grande de productos de cuero,
existe una igualmente variada forma de empacado. El empaque mas bien
depende de las exigencias o estandares de cada cliente en particular, o de la
estrategia que se tenga para ingresar en el mercado, pudiendo variar entre

fundas especiales, cajas o cartones.

El sombrero de cuero no es un producto que requiera de un tipo especial
de almacenamiento, pero en condiciones de calor o humedad cada pieza,
especial debe ser aislada para evitar que el color de una pase a otra, y se

produzcan manchas que perjudiquen el acabado del producto final.

Preocupados, adicionalmente, por generar una buena imagen ante la
demanda internacional, se decidio elaborar una caja que permita guardar el
sombrero y ademas de mantenerlo en buenas condiciones durante el tiempo
en que no se lo estad usando. Dicha caja sera de carton, la base de color
blanco y la tapa de color café, en la cual estard estampado el logo de la

marca.
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IMAGEN 6.3: EMPAQUE DE ECUASOMBREROS

'.

LEHATS |V

EQUATOR
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MADE IN ECUADOR L 3

'.

LEHATS

Elaboracion: Autores
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6.6.1.5 Modelos de Ecuasombreros:

Caracteristica ECS001
3" borde, corona baja, 2
ventiladores en cada lado. Rugoso,

durable e impermeable. Color Camel.

Caracteristicas ECS002

Corona de cuero perforada para
la comodidad fresca. Dos tonos,
forro en la parte central, 3" ancho-
borde, suave y durable. Color

camel y chocolate.

Caracteristicas ECS003

Altura de la corona 4 1/4"y
borde 3". Sombrero-Venda con
el niquel principal indio de plata

Concho. Color Camel.
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Caracteristicas ECS004

Altura de la corona del
sujetador: 4 1/2 ", anchura del
borde: 3”. Cuerda de cuero de la
barbilla. Boton rapido sobre el lado

izquierdo de la corona y del borde.

Caracteristicas ECS005

3" borde, trenzada en la
parte inferior de la corona.

Color Café oscuro.

Caracteristicas ECS006
Filo de lana forrado del borde
de 3". Color Camel
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6.7 Estrategias de precio

6.7.1 Las decisiones en lafijacion de precios

Todas las decisiones que se toman con respecto a los elementos de la
mezcla de mercadeo son de importancia critica y no lo es menos la decision
acerca de qué precio pedir por el producto o servicio. La tarea de establecer
los precios es reiterativa porque tiene lugar en un ambiente dinamico: los
cambios en las estructuras de costos afectan la rentabilidad, nuevos
competidores y nuevos productos alteran el equilibrio competitivo, los
cambios en los gustos del consumidor y en los ingresos disponibles

modifican los modelos establecidos de consumo.

Un punto de arranque logico para una organizacion es articular
claramente los objetivos que quiere alcanzar a través de sus politicas de
fijacion de precios y entonces evaluar los factores que probablemente
afectaran las estrategias que intenta adoptar en la consecucién de esos
objetivos. Factores que son externos a la empresa, y que probablemente
pueden afectar al momento de decidir que precios fijar, incluyen el estado
de desarrollo del mercado, las pautas de oferta y demanda, la naturaleza y
nivel de la competencia y wuna cantidad de consideraciones
medioambientales (por ejemplo, legislacién, iniciativas politicas, normas

sociales y tendencias de la economia).

El precio es el principal determinante del posicionamiento del producto, de
la formulacién del producto, del empaquetado, de la estrategia promocional

Yy, quizas, de la distribucion.
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6.7.2 Objetivos de fijacion de precios

Aunque los objetivos de fijacién de precios varian de empresa a empresa,
ellos pueden ser clasificados en seis grupos principales: (1) rentabilidad, (2)
volumen, (3) competencia (4) prestigio, estrategia de precio que aplicara
ECUSOMBREROS, (5) de estrategia y (6) de relacionamiento (Véase la
figura 6.4). La manera en que cada uno de estos objetivos se expresa puede

tomar formas diferentes.

6.7.2.1 Objetivos de prestigio

Este tipo de estrategia comercializa productos en base a su calidad y al
status que la propiedad o el consumo confieren al comprador. El prestigio de
tales productos depende a menudo del mantenimiento de un precio que es
alto en relacién a otros dentro de la categoria del producto. Puede suceder
gue si se permite que el precio caiga, los compradores entonces percibirdn
una incompatibilidad entre la imagen de calidad y prestigio que se proyecta y
el precio.

Ecuasombreros manejara este tipo de precios ya que nuestro plan es
comercializar sombreros con una calidad representada por una marca por
tanto al aplicar este tipo de estrategia nos encargamos de mantener una
imagen de calidad y exclusividad que atraiga a los consumidores

preocupados con el status.

El precio es un elemento importante para comunicar la imagen del
producto, y de hecho algunos gerentes se esfuerzan por presentar una

imagen de calidad recurriendo a la etiqueta del producto.
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CUADRO 6.4: LOS OBJETIVOS EN LA FIJACION DE PRECIOS

Estrategia
Relaciones

Competitividad

Prestigio

Objetivos de
Precio

Fuente: Direccién de Marketing, Philip Kotler
Elaboracion: Autores

6.8 Comunicacién

La comunicacion es un factor importante para dar a conocer los productos
gue comercializa la empresa, la inversién en material POP, tripticos una
pagina WEB, y el contacto comercial le dan la apertura comercial que se
necesita para conquistar el mercado para este proyecto se contacto a aun

disefiador para la elaboracion de material publicitario.
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6.8.1 Material POP

El material POP (POINT-OF-PURCHASE), es el material promocional
colocado en las tiendas para captar la atencion del consumidor e impulsarlo
a comprar. Incluye los letreros que se colocan en los estantes, anuncios en

las ventanas, modulos de demostracion, etc.

Entre los beneficios que genera esta:

Incrementa la imagen del producto pues envia mensajes completos y
claros al consumidor sobre las caracteristicas y ventajas del producto
logrando captar la gran oportunidad de reforzar la marca a clientes al

momento de introducir nuestro producto.

Incrementa Ventas: La publicidad en el Punto de Venta, en la forma de
material POP, ha demostrado tener impacto positivo en el comportamiento
de compra de los clientes. Como se conoce bien, muchas compras son
espontaneas, no planificadas, y en ese caso la publicidad POP tiene un

poderoso efecto en la decision de compra.

Reduce Gastos de Publicidad: Ningun comerciante puede anunciar todos
los articulos de su tienda por medio de anuncios en periédicos, radio y
menos TV. Empleando material POP dentro de la tienda se anunciar con
eficacia las lineas de productos que se vende en la tienda, quienes pasen

frente o entren al local.

Como parte del material POP de Lehats, se ha disefiado un triptico en
inglés, ya que el segmento de mercado de esta marca es de habla inglesa,

el cual comienza con su logo y slogan, al abrir la primera parte muestra
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quienes somos, la mision, la vision, y por ultimo los modelos de sombreros

de cuero que posee la marca, con sus respectivas caracteristicas.

IMAGEN 6.5: TRIPTICO DE LEHATS
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Elaboracién: Autores

Banners, Carteles, Habladores. Estos elementos son eficaces para
promocionar marcas o productos en las tiendas. Debe tenerse siempre un
buen balance entre la presentacion de las mercaderias y el material de

publicidad en el punto de venta.

Se han creado 2 disefios diferentes de banners para el lanzamiento de la
marca Lehtas. Uno donde la principal atraccion son los 6 modelos de
sombreros; y el otro donde resalta una mujer luciendo un sombrero, ademas

de mostrar los diferentes modelos de sombreros de la marca.
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Este dltimo banner tiene como objetivo mostrar al cliente que los

sombreros son de uso tanto femenino como masculino.

IMAGEN 6.6: BANNERS PUBLICITARIOS DE LEHATS

o 4 o [

LEHATS 8 LEHATS

E Q U/AIT Q Rl EQUATOR ¢

FANTES

N

Elaboracién: Autores

6.8.2 Website
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El Internet como herramienta de comunicacion y difusiébn es empleado
tanto por Instituciones Publicas como Privadas, las mismas que abarcan
desde los Ministerios Nacionales, cines, agencias, galerias virtuales, hoteles,
restaurantes; siendo entre otras las compafiias que difunden su imagen oly
ofertan sus bienes/servicios. Ademas el Internet cuenta con buscadores que
ayudan a quienes navegan en €l a encontrar informacion de forma mas facil

y organizada.

En el Ecuador, el Internet se proyecta como una forma distinta de
desarrollo empresarial, no obstante, alin no se aprovecha efectivamente su
inmenso potencial. Entre lo positivo se puede destacar que el pais ha
empezado a explotar los beneficios de una publicidad méas dindmica en
Internet, una auténtica interactividad con el cliente, sin importar el pais en

donde se encuentre, y la posibilidad de una actualizacion diaria.

La publicidad en Internet puede difundirse con mayor rapidez en
comparacion a otro medio de comunicacion, esto se debe a la facilidad y
velocidad con que la informacion se transfiere en la red. Las personas

recomiendan a sus amigos los sitios y anuncios de mayor agrado e interés.

Es muy importante que la imagen del website esté acorde al mercado

meta determinado.
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IMAGEN 6.7: WEBSITE DE LEHATS
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Elaboracion: Autores

Como se puede apreciar, la pagina web de Lehats muestra un paisaje de
la ciudad de Cuenca, ciudad que acoge a muchas empresas destinadas a la

produccion de sombreros y manufacturas de cuero en general.
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Adicionalmente, posee el logo de Lehats y una de las imagenes

caracteristicas de esta marca, una mujer luciendo un sombrero.

El fondo musical del viejo oeste y el paisaje desértico son simbolos para
relacionar lo rastico con lo elegante a través de un producto, los sombreros

de cuero.

6.9 Canales De Distribucién

Se llama canal de distribucion al circuito a través del cual los fabricantes
ponen a disposicion de los consumidores sus productos para que lo
adquieran. ECUASOMBREROS manejara un canal indirecto de distribucion,
es decir, a través de intermediarios se hard llegar la mercaderia al
consumidor, entre ellos los minoristas o también llamados detallistas, y a los

mayoristas.

El mayorista o distribuidor mayorista es un componente de la cadena de
distribucion, en que la empresa no se pone en contacto directo con sus

consumidores, sino que entrega esta tarea a un especialista.

Si la cantidad de minoristas o clientes de una empresa es muy grande o
se encuentran muy dispersos geograficamente la venta directa se transforma
en un canal de dificil manejo y alto costo, debido a las complejidades
administrativas que significa el manejo de un elevado namero de clientes, su
atencion por parte de una numerosa fuerza de ventas, el control de su
atencioén, los despachos dispersos, el manejo de stocks y finalmente la

cobranza.
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En este caso suele ser més eficiente la utilizacion de mayoristas o
distribuidores, los cuales a su vez atienden a los detallistas. Los
distribuidores mayoristas son especialistas en el manejo de grandes
volimenes de clientes y cuentan con la infraestructura adecuada en
términos de fuerza de ventas y sistemas de distribucion y control de crédito a

su cartera de clientes.

Para nuestro proyecto consideramos que el canal apropiado son las
tiendas especializadas en este caso grandes almacenes que comercialicen
ya sean sombreros de cuero especificamente o articulos de cuero en

general.

Esta asociacion serd de gran ayuda para ECUASOMBREROS ya que
como una empresa recién constituida puede resultar Gtil en términos de
beneficiarse con la imagen de ser distribuido por un distribuidor de prestigio
como lo es WILSONS LEATHER una cadena de articulos de cuero de mayor
reconocimiento en los Estados Unidos y de lograr cobertura de inmediato

debido a su gran cartera de clientes entre uno de los grandes beneficios.



CAPITULO VII. ANALISIS ECONOMICO — FINANCIERO

En esta etapa se procedera a determinar los diferentes rubros de costos y
gastos en los que incurrira ECUASOMBREROS para llevar a cabo el
proyecto, asi también se identificardn las inversiones necesarias para el

mismo.

Una vez determinados los elementos para el estudio economico, se
procederd a desarrollar los presupuestos correspondientes, como el Flujo de

Caja y Analisis de sensibilidad, para su posterior evaluacion financiera.

7.1 Vida atil del proyecto

Para el andlisis de factibilidad de un proyecto existen varias herramientas
gue pueden dar a conocer que tan rentable es, y bajo que circunstancias se
produciria dicha rentabilidad. El proyecto se estima que tenga una vida util de

10 afios.
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7.2 Requerimientos del proyecto

7.2.1 Inversion

La inversidén es la decision mas importante dentro de la administracién
financiera, porque se trata de crear valor. Comienza con la determinacién del

total de activos que necesita poseer la empresa.

El monto total de la inversion inicial de ECUASOMBREROS es de USD
$975.197,40 que esta distribuida en tres rubros principales: Activos
Circulantes con USD $ 185.987,00 (19,07% de la inversion total), Inversion
en activos fijos con USD $ 784.710,40 (80,47%) y Activos Diferidos con USD
$4.500,00 (0,46%).

TABLA XV: INVERSION INICIAL

COMPONENTE ANO 0
Activos

Activos Circulantes

Caja — Bancos 178.487,00
Seguros Pagados por Adelantado 7.500,00

Total Activos Circulantes 185.987,00

Activos Fijos

Terreno 375.000,00
Edificio 320.000,00
Vehiculos (2) 50.000,00
Maguinarias e insumos 32.806,40
Equipos de Oficina 210,00
Equipos de Computacién 3.600,00
Muebles y Enseres 2.874,00
Yahoo Bussines Express 220,00

Total Activos Fijos 784.710,40

Activos Diferidos
Gastos Administrativos y de Constitucion 4.500,00
TOTAL INVERSION 975.197,40

Elaboracién: Autores
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Los activos fijos de este negocio estan constituidos por 1 terreno de 1500
mt2., un edificio de 1280 mt2. de construccion, divididos de la siguiente
manera: 380 mt2. para el area administrativa y 900 mt2. para la planta y la
bodega. Adicionalmente, ECUASOMBRERQOS contara con 2 camiones a
utilizarse en el transporte de la materia prima y del producto terminado; 11
maquinas de coser especiales para la confeccion de sombreros de cuero;
equipos de oficina y ventas, equipos de computacion (6 computadores y 1
impresora multifunciones); y lo demas es mobiliario elemental tales como

mesas, sillas, ventiladores, comedor, entre otros.

Como parte del activo fijo de la empresa tenemos una inversion de $220
destinados para Yahoo Bussines Express. Dicho pago Unico es por el
registro o afiliacién al directorio més grande del Internet (Yahoo).Dentro de
los activos diferidos incluimos los gastos de administracion y constitucion de
ECUASOMBREROS como Compafiia Limitada.

El proyecto sera financiado un 50% con capital de las dos socias y el otro
50% con inversion nacional del tercer socio. Previamente con los contactos
ya establecidos a nivel nacional por parte de ECUASOMBREROS, entre los

posibles inversionistas se encuentran los siguientes:

TABLA XVI. LISTADO DE POSIBLES INVERSIONISTAS EN

ECUASOMBREROS

Organizacion Cuerotes Espatex
Ciudad Cuenca Ibarra
Direccién 13 de Abril y El Oro
Teléfono 062601980
Contacto Ing. Juan Malo Ing. Jose Caza Guevara

Vestimenta de cuero: chaquetas, ]
Exporta carteras, bolsos, y marroquineria. Sombreros de fieltro

Fuente: Oportunidades Comerciales- CORPEI
Elaboracién: Autores
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Los costos con un mayor rubro en cuanto al total son los costos de

produccion (con un 79,77% del total de costos), seguido por el costo de

inventario de productos no vendidos, y de los gastos de comercializacion y

ventas. Todos los rubros de costos y gastos van aumentando cada afio

debido al incremento de la produccién en tasas variables, segun pronostico

de ventas, (ver anexos) y el aumento del 5% en los sueldos del personal

administrativo y operativo. Ademas se implementé un rubro de imprevistos

del 1%, necesario para solventar algun incremento de precios en materia

prima, equipo, material, entre otros, que se presente dentro del periodo de

funcionamiento del proyecto.

TABLA XVII. DETALLE DE COSTOS Y GASTOS

RUBRO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Costo de Producciéon 677.934,00 694.704,00 712.312,50 730.801,43 767.341,50
Gastos por Seguros 7.500,00 7.500,00 7.500,00 7.500,00 7.500,00
Gastos Comercializacion Y
Ventas 46.888,00 47.358,63 47.870,07 48.426,14 49.031,01
Gastos Administrativos 10.700,00 10.700,00 10.755,00 10.755,00 10.812,75
Depreciacién 30.228,40 30.228,40 30.228,40 30.228,40 30.228,40
Costo Inventario Productos no
Vendidos 67.793,40 97.890,11 100.371,31 75.979,15 50.417,33
Amortizacion 450,00 450,00 450,00 450,00 450,00
Imprevistos 1% 8.414,94 8.888,31 9.094,87 9.041,40 9.157,81
TOTAL 849.908,74 897.719,45 918.582,15 913.181,51 924.938,79

Elaboracion: Autores
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TABLA XVII (CONTINUACION): DETALLE DE COSTOS Y GASTOS

RUBRO ARO 6 ANO 7 ARNO 8 ANO 9 ANO 10
Costo de Produccién 816.498,39 | 857.323,31 900.189,48 945.198,95 996.955,50
Gastos por Seguros 7.500,00 7.500,00 7.500,00 7.500,00 7.500,00
Gastos Comercializacion Y
Ventas 49.689,27 50.405,95 51.186,58 52.037,23 52.964,53
Gastos Administrativos 10.812,75 10.873,39 10.873,39 10.937,06 10.937,06
Depreciacién 30.228,40 30.228,40 30.228,40 30.228,40 30.228,40
Costo Inventario Productos no
Vendidos 41.992,68 32.085,10 21.331,08 9.690,51 6.448,76
Amortizacién 450,00 450,00 450,00 450,00 450,00
Imprevistos 1% 9.571,71 9.888,66 10.217,59 10.560,42 11.054,84
TOTAL 966.743,20 | 998.754,81 | 1.031.976,52| 1.066.602,56 | 1.116.539,09

Elaboracion: Autores

Dentro de los costos de produccion, el costo de la materia prima

representa el 49,47% del costo total de dicho rubro, y la mano de obra tanto

directa como indirecta, representa el 50,53%. En el grafico a continuacion se

detalla lo anteriormente descrito.

GRAFICO 7.1: REPRESENTACION GRAFICA DE LOS COSTOS

O Materia Prima

@ Mano de obra

Elaboracién: Autores
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Dentro de los gastos de comercializacion y ventas incluimos un rubro
equivalente al hosting y dominio de la pagina web. Estos pagos se realizan
por el alquiler del espacio del alojamiento del website en el servidor de una
compafia de Internet y la direccién electrénica del lugar. El hosting y dominio
tiene una renovacion anual de $400. El primer pago es realizado a la firma
del contrato, y se proyectdo un aumento del 5% en cada afio de vida del

proyecto.

7.3 Flujo de caja

En el flujo de caja tenemos el ingreso dado por las ventas, las cuales se
van incrementando en un 5% anual de acuerdo a proyecciones basadas en
estudios realizados a la demanda de sombreros en los Estados Unidos. En
las salidas encontramos las Obligaciones anuales dadas por el pago de
Impuestos y el pago de Utilidades, asi también tenemos los imprevistos (1%

del total de gastos) y todos los gastos generados por la empresa.

Debido a la buena rentabilidad del proyecto, se ha considerado un rubro
adicional en el flujo de caja llamado valor a perpetuidad, el cual incluye los
flujos netos generados posteriormente a la finalizacion del proyecto, los
cuales seran durante n afios, y posteriormente traidos al afio 10, al presente.

Es decir, se aplicé una anualidad perpetua (tabla).
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ARO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Saldo Anterior 405.221,36 | 489.661,18 | 550.371,18 | 581.807,62
Ingresos

Ingresos por Ventas 1.376.852,15 | 1.527.020,78 | 1.640.633,65 | 1.712.537,23 | 1.734.586,27
Total Entradas Efectivo 1.376.852,15 | 1.527.020,78 | 1.640.633,65 | 1.712.537,23 | 1.734.586,27
Egresos

Costo de Produccién 677.934,00 | 694.704,00 | 712.312,50 | 730.801,43 | 767.341,50
Gastos por Seguros 7.500,00 7.500,00 7.500,00 7.500,00 7.500,00
Gtos. Comerc. y Vtas. 46.888,00 47.358,63 47.870,07 48.426,14 49.031,01
Gastos Administrativos 10.700,00 10.700,00 10.755,00 10.755,00 10.812,75
Depreciacién 30.228,40 30.228,40 30.228,40 30.228,40 30.228,40
Amortizacién 450,00 450,00 450,00 450,00 450,00
Reposicién de Activos 0,00 0,00 0,00 3.600,00 0,00
Imprevistos 1% 8.414,94 8.888,31 9.094,87 9.041,40 9.157,81
Total Egresos 782.115,34 799.829,34 818.210,84 840.802,36 874.521,46
Utilidad antes de Imptos. 594.736,82 727.191,44 822.422,81 871.734,87 860.064,81
Impuesto a la Renta 25% 148.684,20 | 181.797,86 | 205.605,70 | 217.933,72| 215.016,20
Utilidad después de

Imptos. 446.052,61 545.393,58 616.817,10 653.801,15 645.048,61
Depreciacién 30.228,40 30.228,40 30.228,40 30.228,40 30.228,40
Amortizacién 450,00 450,00 450,00 450,00 450,00
Utilidad Neta 476.731,01 576.071,98 647.495,50 684.479,55 675.727,01
Particip. Trabajadores 15% 71.509,65 86.410,80 97.124,33 102.671,93 101.359,05
FLUJO DE CAJA -975.197,40 405.221,36 489.661,18 550.371,18 581.807,62 574.367,96
Valor a perpetuidad 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
FLUJO DE CAJA TOTAL -975.197,40 405.221,36 489.661,18 550.371,18 581.807,62 574.367,96

Elaboracion: Autores
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TABLA XVIII (CONTINUACION): DETALLE DEL FLUJO DE CAJA

ANO 6 ANO 7 ANO 8 ANO 9 ANO 10
Saldo Anterior 574.367,96 560.220,73 568.410,23 581.285,23 592.037,07
Ingresos
Ingresos por Ventas 1.762.623,60 1.820.989,08 1.881.560,87 1.944.693,12 2.016.535,27
Total Entradas Efectivo 1.762.623,60 1.820.989,08 1.881.560,87 1.944.693,12 2.016.535,27
Egresos
Costo de Produccién 816.498,39 857.323,31 900.189,48 945.198,95 996.955,50
Gastos por Seguros 7.500,00 7.500,00 7.500,00 7.500,00 7.500,00
Gtos. Comerc. y Vtas. 49.689,27 50.405,95 51.186,58 52.037,23 52.964,53
Gastos Administrativos 10.812,75 10.873,39 10.873,39 10.937,06 10.937,06
Depreciacion 30.228,40 30.228,40 30.228,40 30.228,40 30.228,40
Amortizacion 450,00 450,00 450,00 450,00 450,00
Reposicién de Activos 0,00 3.600,00 0,00 0,00 3.600,00
Imprevistos 1% 9.571,71 9.888,66 10.217,59 10.560,42 11.054,84
Total Egresos 924.750,52 970.269,71 1.010.645,44 1.056.912,05 1.113.690,33
Utilidad antes de Imptos. 837.873,08 850.719,36 870.915,43 887.781,07 902.844,94
Impuesto a la Renta 25% 209.468,27 212.679,84 217.728,86 221.945,27 225.711,23
Utilidad después de Imptos. 628.404,81 638.039,52 653.186,57 665.835,80 677.133,70
Depreciacion 30.228,40 30.228,40 30.228,40 30.228,40 30.228,40
Amortizacion 450,00 450,00 450,00 450,00 450,00
Utilidad Neta 659.083,21 668.717,92 683.864,97 696.514,20 707.812,10
Particip. Trabajadores 15% 98.862,48 100.307,69 102.579,75 104.477,13 106.171,82
FLUJO DE CAJA 560.220,73 568.410,23 581.285,23 592.037,07 601.640,29
Valor a perpetuidad 0,00 0,00 0,00 0,00 4.010.935,24
FLUJO DE CAJA TOTAL 560.220,73 568.410,23 581.285,23 592.037,07 4.612.575,52
Elaboracién: Autores
TABLA XIX. FLUJO DE EFECTIVO ANUAL
ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

FLUJO DE CAJA

TOTAL -975.197,40 405.221,36 489.661,18 550.371,18 581.807,62 574.367,96

SALDO DE CAJA -975.197,40 -569.976,04 -80.314,86 470.056,32 | 1.051.863,94 | 1.626.231,90

Elaboracion: Autores
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TABLA XIX (CONTINUACION): FLUJO DE EFECTIVO ANUAL

ANO 6 ANO 7 ANO 8 ANO 9 ANO 10
FLUJO DE CAJA TOTAL 560.220,73 568.410,23 581.285,23 592.037,07 | 4.612.575,52
SALDO DE CAJA 2.186.452,62 | 2.754.862,85| 3.336.148,08| 3.928.185,15| 8.540.760,67

Elaboracién: Autores

Como se puede observar en la tabla XIX, en el tercer afio se tiene un
saldo de caja $470.056,32, lo que significa que habra efectivo para afrontar
las obligaciones. Adicionalmente, se demuestra que se mantienen flujos

positivos en el tiempo en que se ha proyectado el estudio.

7.4 Tasade recuperacion

El tiempo de recuperacion (TR) de un proyecto de inversion permite
reconocer el nimero de afios necesarios para recuperar la inversion con

base en los flujos esperados de efectivo de los proyectos.

El periodo de recuperacion de la inversién de este proyecto es de 2.16
afos, es decir, se recuperara a principios del tercer afio como se puede
observar en la tabla XIX, ya que desde ese afio en adelante los saldos del

flujo de efectivo son positivos.

7.5 TasaInterna de Retorno (TIR)

TIR 52,89%
VAN 2.332.064,77
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Mediante la evaluacion economica y financiera se analiza la factibilidad
privada del proyecto, es decir si es rentable, lo cual se lo determina a través
de la estimacion del Flujo de Caja de los costos y beneficios para cada
periodo. Los métodos de flujo de efectivo descontado son una base muy
objetiva para evaluar proyectos. Estos métodos consideran la magnitud y la
oportunidad de los flujos esperados de efectivo en cada etapa de la vida del
proyecto. Los dos métodos mas importantes del flujo de efectivo descontado
son la Tasa Interna de Retorno (TIR) y el célculo del Valor Actual Neto
(VAN), siendo este un meétodo que muestra el valor del dinero a traves del
tiempo. Finalizando con un analisis de sensibilidad sobre la base de las
variables mas incidentes en el proyecto, es decir el precio y la cantidad a

producir.

La Tasa Interna de Retorno, es una tasa de descuento que iguala el valor
actual de los flujos de efectivo netos futuros de un proyecto de inversion con

la salida de efectivo inicial del proyecto.

La TIR para este proyecto fue determinada en base al flujo de Caja y el
resultado obtenido fue de 52,89%, lo que nos indica que el proyecto es
totalmente rentable.

7.6 Valor Actual Neto (VAN)

El Valor Actual Neto, plantea que el proyecto debe aceptarse si este es

igual o superior a cero, donde el VAN representa la diferencia entre todos sus

ingresos y egresos expresados en moneda actual.

Para su célculo se necesita proyectar los saldos finales del flujo de caja

proyectados de los 10 afios de vida util del proyecto al presente.
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Los flujos netos del VAN deben ser traidos del futuro al presente con una
tasa de descuento, la misma que sera igual a la TMAR, la cual sera fijada por

los accionistas debido a que la inversion es nacional.

Con una tasa de descuento del 15%, nos da un VAN = USD

$2.332.064,77, lo que demuestra la rentabilidad del proyecto.

7.7 Analisis del punto de equilibrio

Para determinar las ventas se ha considerado una produccion diaria de
150 sombreros para los cuatro primeros afios. Para el quinto afio, se
proyecta un en la produccién del 5%, para el sexto un incremento del 8% y
del séptimo al noveno afio habra un aumento del 5% anual, terminando el

proyecto en el afio 10 con un incremento del 6% de las unidades producidas.

A la depreciacion se sujetan las maquinas y equipos de confeccién de los
sombreros de cuero, a las cuales se les aplica una tasa de depreciacion del
10% lo que equivale a 10 pagos anuales de $2.720; los muebles y enseres
que también representan una tasa del 10% con pagos anuales de $308,40
durante 10 afios; dos camiones para la transportacién de la materia prima
con una tasa del 20% generando pagos de $10.000 anuales; la planta y
oficina con una depreciacion del 5% con pagos anuales de $16.000; y los
equipos de computacion con una tasa de depreciacion del 33% lo que

equivale a $1.200 anuales con 3 afios de vida util.



TABLA XX. PUNTO DE EQUILIBRIO

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Costo Medio 23,61 24,94 25,52 25,37 24,47
Pto. Equilibrio en Ventas 849.908,74 | 897.719,45 | 918.582,15 | 913.181,51 | 924.938,79
Pto. Equilibrio en Unidades 8.060 7.900 8.000 8.341 8.971
Porcentaje de ventas 22% 20% 19% 20% 21%
Pto. de Eq. del Efvo. en USD | 681.140,09 | 725.531,02 | 748.554,08 | 750.103,74 | 765.721,70
Margen ECUASOMBREROS 80% 80% 80% 80% 80%
Margen Mayoristas/Distrib. 41% 34% 31% 31% 36%

Elaboracién: Autores

TABLA XX (CONTINUACION): PUNTO DE EQUILIBRIO
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ANO 6 ANO 7 ANO 8 ANO 9 ANO 10
Costo Medio 23,68 23,30 22,93 22,57 22,29
Pto. Equilibrio en Ventas 966.743,20 998.754,81 1.031.976,52 1.066.602,56 1.116.539,09
Pto. Equilibrio en Unidades 9.619 10.153 10.719 11.322 11.923
Porcentaje de ventas 22% 23% 23% 23% 24%
Pto. de Eq. del Efvo. en USD 806.372,69 839.232,26 873.311,07 908.882,43 957.782,55
Margen ECUASOMBREROS 80% 80% 80% 80% 80%
Margen Mayoristas/Distrib. 41% 43% 45% 48% 50%

Elaboracion: Autores

De acuerdo al estudio econdmico y financiero, el costo medio de cada

sombrero es de $23,61 para el primer afio, alcanzando un costo maximo en

el tercer afio, y a partir de ese afio, el costo medio comienza a disminuir

debido a los beneficios de las economias de escala, es decir, se producen

mas unidades del bien con la misma tecnologia que se tiene desde el

principio de la operacion. Como parte de las politicas de la empresa, el
margen de utilidad de ECUASOMBREROS debera ser el 80%, quedando asi

un precio para mayoristas de $42,50 para el primer afo. El precio de venta al
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publico dependerd del margen maximo de ganancia establecido para los

mayoristas, el cual varia anualmente y aumenta con el paso del los afios.

En definitiva, este es un proyecto muy atractivo para los mayoristas, ya
que termina otorgando margenes de utilidad de ventas de hasta un 50% por

producto vendido en el afio 10.

7.8 Andlisis de sensibilidad

El analisis de sensibilidad del proyecto, muestra las diferentes variaciones
que podria tener la TIR al momento de cambiar una de las variables mientras

las otras se mantienen constantes.

Para efectos de nuestro trabajo, se ha medido la Sensibilidad del proyecto
con distintos escenarios: cuando los precios cambian (grafico) y cuando la

produccion cambia (grafico).

7.8.1 Analisis de sensibilidad precio

El precio es un factor muy importante para el consumidor en el momento
de la toma de decisiones, aunque el consumidor estadounidense no tiene
como prioridad el precio, es muy importante establecerse en el mercado con

un precio atractivo para la venta.

En este andlisis se han planteado diversos escenarios en los cuales el

precio cae abruptamente hasta convertir a la TIR igual que la TMAR.
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TABLA XXI: ANALISIS DE SENSIBILIDAD DE PRECIO

TIR VAN TMAR

-35,51% 15,00% -111,37 15%
-25% 28,11% 678.534,33 15%
-15% 38,33% 1.324.248,61 15%
Precio Real 52,89% 2.332.064,77 15%
+5% 56,80% 2.615.677,15 15%
+10% 61,26% 2.938.534,29 15%
+15% 65,70% 3.261.391,43 15%

Elaboracién: Autores

GRAFICO 7.2: ILUSTRACION DE LOS EFECTOS EN LA TIR CUANDO
VARIA EL PRECIO
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Elaboracién: Autores
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GRAFICO 7.3: ILUSTRACION DE LOS EFECTOS EN EL VAN CUANDO
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Elaboracion: Autores

En el caso de variacién de precios de los sombreros de cuero, el proyecto

con una disminucién del 35,51% se ve afectado y dejaria de ser rentable la

inversion, aunque ese nivel de disminucion de precios es muy alto y es muy

poco probable que ocurra ese escenario, por lo que se demuestra que el

proyecto es resistente en cuanto a la variacion de precios.



7.8.2 Andlisis de Sensibilidad Produccion

TABLA XXII: ANALISIS DE SENSIBILIDAD DE PRECIO
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TIR VAN TMAR

-35,51% 15,00% -111,37 15%
-25% 28,11% 678.534,33 15%
-15% 38,33% 1.324.248,61 15%
Precio Real 52,89% 2.332.064,77 15%
+5% 56,80% 2.615.677,15 15%
+10% 61,26% 2.938.534,29 15%
+15% 65,70% 3.261.391,43 15%

Elaboracién: Autores

GRAFICO 7.4: ILUSTRACION DE LOS EFECTOS EN LA TIR CUANDO

VARIA LA PRODUCCION
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Elaboracion: Autores
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GRAFICO 7.5: ILUSTRACION DE LOS EFECTOS EN LA VAN CUANDO
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Elaboracion: Autores

En el segundo escenario tenemos una variacion de produccion de los

sombreros de cuero, en el cual con una disminucién del 35,51% de

sombreros a producir, el proyecto se ve afectado y dejaria de ser rentable la

inversion, ya que la TIR seria igual a la TMAR. Aunque ese nivel de

disminucidn de produccion es muy alto y muy poco probable es necesario

realizar este andlisis para prever los posibles problemas que podrian

ocasionarse al contar con menos recursos, y asi tomar las medidas

correctivas necesarias para precautelar los intereses de la empresa.
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CONCLUSIONES

En la actualidad, existen clusters, es decir gremios que agrupan a
pequeiias y medianas empresas, preocupados por mejorar y ampliar

su capacidad de exportacion para satisfacer la demanda mundial.

El mercado del cuero es un mercado altamente competitivo debido a
gue es un mercado de disefio, es decir un mercado muy influenciado

por la moda.

La venta de sombreros de cuero esta determinada por la calidad del

material y los disefios.

Con la creacion de una marca ecuatoriana y la distribucion de
recursos publicitarios, ECUASOMBREROS generara valor agregado a
sus sombreros de cuero, creando asi fidelidad y buena imagen ante

sus clientes.

Diseflar una pagina web nos permitirA una mayor dinamica en la
comercializacion de los articulos en cuanto a venta. De esta manera el
intercambio serd mas rapido al igual que la captura de los disefios

requeridos por los clientes.

En cuanto al aspecto financiero del proyecto tenemos que éste es un
proyecto factible y rentable, ya que tanto la TIR con el VAN ofrecen

indices aceptables.



158

RECOMENDACIONES

> A las Camaras de la Produccion y Organismos Gubernamentales que
fomenten el desarrollo del Pais incentivando el estudio e impulsando
la creacion de proyectos que tengan como finalidad incrementar las

exportaciones del Ecuador.

» A las Cooperativas, Asociaciones, Comunidades y demdas entes
sociales del Ecuador se les exhorta a trabajar en conjunto aplicando
proyectos que requieran de la participacion de todos sus miembros y
gue tengan como finalidad el desarrollo y prosperidad de su sector

social.

» Realizar estudios de sondeos de mercado que permitan comparar
calidad vs. precio de la competencia.

» Se recomienda contar, dentro del equipo de trabajo, con un
especialista en disefio para sombreros de cuero o con un técnico que

interprete disefios para que proporcione versatilidad al negocio.

> No despreocuparse de la comunicacion entre ECUASOMBREROS y
sus distribuidores, para conocer de mejor manera las exigencias y

gustos de los clientes.

> Incrementar un link en la pagina web que permita al cliente escribir sus

sugerencias.
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ANEXO0 #1
INVERSION INICIAL

(EN DOLARES)
Rubros .. o0 - Costos .
Terreno 375.000,00
Edificio 320.000,00
Vehiculos (2) 50.000,00
Maguinarias e insumos 32.806,40
Equipos de Oficina 210,00
Equipos de Computacion 3.600,00
Muebles y Enseres 2.874,00
Yahoo Bussines Express 220,00
Gastos Administrativos y de Constifucién 4.500,00
INVERSION INICIAL
Activos
Activos Circulantes
Caja - Bancos 178.487,00
Seguros Pagados por Adelantado 7.500,00;
Total Activos Circulantes 185.987.,0
Activos Fijos
Terreno 375.000,00
Edificio 320.000,00
Vehiculos (2) 50.000,00;
Maguinarias e insumos 32.806,40
Equipos de Oficina 210,00
Equipos de Computacion 3.600,00
Muebles y Enseres 2.874,00
Yahoo Bussines Express 220,00
Total Activos Fijos 784.710,4
Activos Diferidos
Gastos Administrativos y de Constitucion 4.500,00
TOTAL INVERSION s
CAPITAL DE TRABAJC

i oDETALLE: e oo b COSTO N |
Mano de Obra Directa 39.200,00§
Mano de Qbra Indirecta 16.700,00
Materiales Direclos 46.547,00
Materiales Indirectos 10.542 004
Gastos Administrativos y Ventas 65.488,00
TOTAL 178.487,00

19,07%

80,47%

0,46%




ANEXO #2
COSTOS Y GASTOS
(EN DOLARES)

NI R e RUBRO s Lot ANQ B s ANOZ o] - ANO 3
Costo de Produccion 677.934,00 694.704,00 712.312,50
Gastos por Seguros 7.500,00 7.500,00 7.500,00
Gastos Comercializacion Y Ventas 48.888,00 47.358,63 A7 870,07
Gastos Administrativos 10.700,00 10.700,00 10.755,00
Depreciacion 30.228,40 30.228,40 30.228,40]
Costo inventario Productos no Vendido 67.793,40 97.890,11 100.371,31
Amoriizacion 450,00 450,00 450,00)
Imprevistos 1% 8.414 54 8.888,31 9.094,87

TOTAL|  849.908,74]  897.719,45 918.582,15'

s RUBROQ s g - ANCA -] ~ANOS5 .| .  ANOG6 -
Costo de Produccion 730.801,43 767.341,50 816.498,39
(Gastos por Seguros 7.500,00 7.500,00 7.500,00
Gastos Comercializacion Y Ventas 48.426,14 49.031,01 49 689,27
Gastos Administratives 10.755,00 10.812,75 10.812,75
Depreciacion 30.228,40 30.228,40 30.228,40
Costo Inventario Productos no Vendido 75.979,15 50.417,33 41.992,68
Amortizacion 450,00 450,00 450,00§
imprevistos 1% 9.041,40 9.157.81 9.571,71

TOTAL| _ 913.181,51| 924.938,79|  966.743,20]
Costo de Produccion 857.323,31 900.189,48 945,198,895
Gastos por Seguros 7.500,00 7.500,00 7.500,00

Gastos Comercializacion Y Ventas 50.405,95 51.186,58 52.037,23
Gastos Administrativos 10.873,38 10.873,39 10.937,06
Depreciacion 30.228,40 30.228,40 30.228 40}
Costo Inventario Productos no Vendido] 32.085,10 21.331,08 9.690,51
Amoriizacion 450,00 450,00 450,00
Imprevistos 1% 9.888,66 10.217,59 10.560,42

TOTAL|  998.754,81] 1.031.976,52] 1.066.602,56
s RUBRQG s Lann ANQ A0

Costo de Produccion 996.955,50
Gastos por Seguros 7.500,00
Gastos Comercializacion Y Ventas 52.964,53
Gastos Administrativos 10.937,06
Depreciacion 30.228,40
Costo Inventario Productos no Vendido 6.448,76
Amoriizacion 450,00]

Imprevistos 1% 11.054,84

TOTAL] 1.116.539,09



ANEXO #3
COSTOS DE PRODUCCION

(EN DOLARES)
RUBRO: i AN5_;1= s L AN .AN5._3 el ANG 4 o
Mano de Obra Dot 235.200,00 246 960,00 259.308,00 272.27340]
Mano de Obra Indirecta 100.200,00 105.210,00 110.470,50 115.894,03
Materiales Directos 279.282,00 279.282,00 279.282.00 279.282,00
Materiales Indirectos 63.252,00 63.252,00 63.252,00 63.252,00
TOTAL 677.934,00 694.704,00 712.312,50 730.801,43
[RUBRO - oo ANOS ] ANOG& . . ~ANOT. . ] . ANOB
iMano de Obra D|recta 285.887,07 300.181,42 315.190,49 330.950,02
Mano de Obra Indirecta 121.793,73 127.883,41 134.277,58 140.991 46
Materiales Directos 293.246,10 316.705,79 332.541,08 349.168,13
Materiales Indirectos 66.414,60 71.727,77 75.314,16 79.079,86
TOTAL 767.341,50 816.498,39 857.323,31 900.189,48
RUBRO i ANO 9 i ANO AD
Mano de Obra Dlrecta 347.497 52 364.872,40
Mano de Obra Indirecta 148.041,04 155.443 09
Materiales Directos 366.626,54 388.624,13
Materiaies indirectos 83.033,86 88.015,89
TOTAL 945.198,95 996.955,55'




ANEXO #4

GASTOS ADMINISTRATIVOS
(EN DOLARES)

i RUBROQ iz TANOA | ANOZ2 | .0 ANO3- | - ANO4-. -
Sueldos y Salarios 335.400,00 352.170,00 369.778,50 388.267,43
Gastos de Oficina 3.600,00 3.600,00 3.600,00 3.600,00
Uniformes personal 1.100,00 1.100,00 1.155,00 1.155,00)
Servicios Basicos 6.000,00 6.000,00 6.000,00 6.000,00

TOTAL —mﬁﬁm " 380.535,50]  399.022,49]

L RUTB‘ﬁO ] ANOS | ANO 6 i FANOT ANOB: -« -
Sueldos y Salarios 407.680,80 426.064.84] 44946808 471.941,48
Gastos de Oficina 3.600,00 3.600,00 3.600,00 3.600,00
Uniformes personal 1.212,75 1212,75 1.273,39 1.273,3
Servicios Basicos 6.000,00 6.000,00 6.000,00 6.000,004

TOTAL mwwm
T s RUBRO: L VANOD “ANOA10 ]
Sueldos y Salarios 495.538,56 520.315,48]
Gastos de Oficina 3.600,00 3.600,00
Uniformes personal 1.337,06 1.337,06
Servicios Basicos 6.000,00 6.000,00
TOTALl  P0BAT56T  5al-252,54]
GASTOS DE COMERCIALIZACION Y VENTAS

IR T RUBRO. o ANOA T ANO 2. | ANO3 il ANC 4.
Gastosmcidad 3.600,00 3.960,00 4.356,00 4.791 B
Hosting y Dominio det Website 400,00 420,00 441,00 463,05
Transp. Materia Prima* 1.800,00 1.872,00 1.946,88 2.024,76
Gastos Exportacion 41.088,00 41.106,63 41.126,19 41.146,73
Gastos de envio de muestras 2.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000.,00

" TOTAL —'mr-—zmm ———A7875,07|  48.426,1%

. RUBRO . ..} ~ NOS5 | ANOS | ANO7 |- "ANO B
Gastos Publicidad 5.270,76 5.797,84 63?7,62 7.015,38
Hosting y Dominio del Website 486,20 510,51 536,04 562,8
Transp. Materia Prima* 2.105,75 2.189,98 2.277.57 2.368,68}
Gastos Exportacion 41.168,30 41.190,94 4121472 41.239,69
Gastos de envio de muestras 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00

“TOTAL! — SOOI 45.655,27] _ 50.405,.95 :

™ RUBRO I ANOS _[' ~ANO10 .

Gastos Publicidad 7.716,92 8.486,61
Hosting y Dominio del Website 590,98 620,53
Transp. Materia Prima* 2.463 42 2.561,96
Gastos Exportacion 41.265,90 41.293,42
Gastos de envio de muesiras 1.000,00 1.000,00

TOTAL

bl

*Basado en un aumento de las ventas en un 4% cada ano




ANEXO #5

DETALLE DE RUBROS DE GASTOS DE COMERCIALIZACION Y VENTAS

{EN DOLARES)

iy B de Oficinas . comvpr Cantidad {0 Costosi] “Total ..

Telefonos 5] 35 210

'-'--_-Zi-_'.l-Eq'.-'_Computacién:';::'--' . Cantidad -] - Costo, - po~ Total -
Computadoras 8 500 3.000,00

Impresora multifuncion 1 600 600,00

3.600,00

L Muebles:Y.Enseres-__:'=;'_-.. =) Gantidad: 2] -0 Costo e “Total L
I'Modulares Medianos 6 102,00 612,00
IModulares Grandes 2 154,00 308,00

Escritorios 6 180,00 1080,00}

Sillas de escritorio 6 45,00 270,00}
[Mesa de Reuniones con sillas 1 200,00 200,00
[Mesas de comedor 4 30,00 120,00}

Sillas para comedor 4 6,00 24,00]

Disp. de Agua 2 130,00 260,00

2.874,00
:.§odega:iy oficina . | ::Unidad .} Cantidad: | Costo:Unitario|:.Costo Total
Terreno mi2. 1.500,00 250,00 375.000,00
Area administrativa mi2. 380,00 250,00 95.000,00
Planta y bodegas me2. 900,00 250,00 225.000,00
695.000,00
oy Transporteociren] Cantidad 'aosto;Unitario - Costo Total .
Camiones 2 25.000,00 50.000,00




ANEXO #86

MANO DE OBRA INDIRECTA Y MANO DE OBRA DIRECTA

(EN DOLARES)

TOTAL MOI + MOD

57

¥

CANT | MENSUAL | aNO41 | ANOZ2 | ‘ARO3 -
MOl
Gerente General 1 2.000,00f 24.000,00] 25.200,00 26.460,00
Jefe Comercial 1 1.500,00{ 18.000,00{ 18.900,00 19.845,00}
Jefe de Planta 1 1.500,00{ 18.000,00] 18.900,00 19.845,00
Jefe de Logistica 1 1.500,00] 18.000,00f 18.900,00] 1 9.845,00
Contador 1 1.000,00f 12.000,00( 12.600,00] 13.230,00
Asistente Comercial 1 400,00 4.800,00 5.040,00 5.292,00}
Mensajero 1 200,00 2.400,00 2.520,00 2.646,00
Personal Limpieza 1 250,00 3.000,00 3.150,00 3.307.,50
Total MOI 8 8.350,00{ 100.200,00] 10521000 11 0.470,50
|MGD
Operadores 49 400,00{ 235.200,00] 246.950,00 259.308,00
Total MOD 49 400,00] 235.200,00] 246.960,00 259.308,00
TOTAL MOI + MOD| 57 8.750,00] 335.400,00] 352.170,00] 369.778.50]
_ANO4 | AR CANOG | ANOT-
Gerente General 1 27.783,00] 29.172,15 30.630,76] 32.162 30
Jefe Comercial 1 20.837,25, 21.879,11] 22.973,07] 24.121 T2
Jefe de Planta 1 20.837,25| 21.879,11 22.973,07| 24121 72
Jefe de Logistica 1 20.837,25] 21.879,11 22973071 24121 72
Contador 1 13.891,50| 14.586,08] 15.31538] 16.081 15
Asistente Comercial 1 5.556,60 5.834,43 6.126,15 6.432 46]
{Mensajero 1 2.778,30 2.917.22 3.063,08 3.216,23
IPersonal Limpieza 1 3.472.88 3.646,52 3.828,84 4.020,29
Total MOI 8 115,994,031 121.793,73] 127.883 41 134.277.58
MOD
Operadores 49 272.273,40] 285.887,07] 300.181,42] 31 5.190,49]
Total MOD 49 272.273,40| 285.887,07] 300.181.42[ 315.1 90,49
TOTAL MOI + MOD| . 57 ; .680, ) ;
CANT.| ANOS8 | ANO9 f ARO 10 -
Gerente General 1 33.770,41 3545893 37.231,88
Jefe Comercial 1 25.327.81] 2659420 27.923.91
Jefe de Planta 1 25.327,81f 26.504,20| 27.923,91
Jefe de Logistica 1 25.327.81 26.594,201 27.92391
Contador 1 16.885,21 17.72947] 18.615,94
Asistente Comercial 1 6.754,08 7.091,79 7.446,38;
fMensajero 1 3.377,04 3.545,89 3.723,19
Personal Limpieza 1 4.221,30 4.432.37 4,653,984
Total MO! 8 140.991,46] 148.041,04] 155.443.00
MOD
Operadores 49 330.950,02] 347.497,52] 364.872.40)
Total MOD 49 330.950,02| 347.497,52] 354.872,40



ANEXO #7
INVERSION EN MAQUINARIA

(EN DOLARES)
“MAQUINARIA .~ -~ - ... CANTIDAD |..COSTO. - | . TOTAL .
Magquina Zig Zag 4 2.400,00 9.600,00
Maquina de poste de 1 aguja 1 2.100,00 2.100,00]
Maquina plana de 1 aguja 5 2.700,00 13.500,00]
Troqueladora 1 2.000,00 2.000,00}
Insumos 5.608,40]
TOTAL| § 32.806,40
cepgeriitne T INSUMOS st CANTIDAD 2 0 COSTQ e {0 TOTAL.
Navajas 11 1,00 11,00
Repuestos de cuchillas 11 G,50 5.50
Sopletes 5 30,00 150,00
Brochas 4 1,00 4.00
Cabinas 4 500,00 2.000,00
Mesas de corte (2*1.20) 4 350,00 1.400,00
Mesas para magquinas de cocer 11 150,00 1.650,00
Mesa preliminar 1 350,00 350,00
Tijeras 10 2,00 20,001
Martillos 2 2,00 4,00{
Cepillos 4 0,50 2,00
Agujas 33 0,30 8,80]
TOTAL $5.606,40




ANEXO #8

INVERSION EN MATERIALES DIRECTOS

(EN DOLARES)
1
oo ANOT o d o . ANOZ.
[ INSUMOS | Unid. | Costo Unit. Cant. Costo Cant. Costo
|Cuero M 6,00 36.000,00 216.000,00] 36.000,00 216.000,00
[Forro M 2,50 18.000,00 45.000,00§ 18.000,00 45.000,00
THilo Rollo 3,00 24,00 72,00] 24,00 72,001
[Pegamento] Gl 3,50 60,00 210,00] 60,00 210,00}
Alambre M 0,50 36.000,00 18.000,00] 36.000,00 18.000,00
TOTAL 275'!’9‘2’0‘6! 279.2‘320'6!
1 1
o ANO B e L ANO A
INSUMOS | Unid. | Costo Unit. Cant. Costo Cant. Costo
Cuero M 6,00 36.000,00 216.000,00] 36.000,00 216.000,00}
jForro M 2,50 18.000,00 45,000,00] 18.000,00 45.000,00]
Hilo Rollo 3,00 24,00 72,00] 24,00 72,00
{Pegamento| Gl 3,50 60,00 210,00} 60,00 210,001
Alambre M 0,50 36.000,00 18.000,00} 36.000,00 18.000,00
TOTAL '2751'51'0'6' 2751'93',‘5‘6'
1,05 1,08
T :ANE‘).S_;_; il ANOQ B
INSUMOS | Unid. | Costo Unit. Cant. Costo Cant. Costo
Cuero M 6,00 37.800,00 226.800,00] 40.824,00 244944 00
Forro M 2,50 18.900,00 47.250,00] 20.412,00 51.030,00
Hilo Rollo 3,00 25,20 75,60} 27,22 81,65
Pegamento| GI 3,50 63,00 220,50 68,04 238,14
Alambre M 0,50 37.800,00 18.900,001 40.824,00 20.412,00
TOTAL 253.248,10) ;
1,05 1,05
o ANOT o ) . ANOB.
INSUMOS | Unid. | Costo Unit. Cant Costo Cant. Costo
Cuero M 6,00 42.865,20 257.101,20) 45.008,46 270.050,76
Forro M 2,50 21.432,60 53.581,50] 2250423 56.260,58
Hito Rollo 3,00 28,58 85,73 30,01 90,02
jPegamento| Gl 3,50 71,44 250,05 75,01 262,55
Alambre M 0,50 42.865,20 21.432,60} 45.008,46 22.504,23
TOTAL ; 340,168,173
1,05 1,06
o ANO e s L oo ANQAO
INSUMOS | Unid. | Costo Unit. Cant. Costo Cant. Costo
Cuero M 6,00 47.258.88 283.553,30] 50.084.42 300.566,501
Fomro M 2,50 23.629,44 59.073,60] 25.047,21 62.618,02
JHilo Rollo 3,00 31,51 94 52 33,40 100,19]
Pegamento] Gf 3,50 78,76 275,68 83,49 2082 22
Alambre M 0,50 A47.258,88 23.629,44] 50.094,42 25.047.21
TOTAL 366.526,54] 388.624,19]




ANEXO #9

INVERSION EN MATERIALES DIRECTOS
(EN DOLARES)

1

G ANOLE s o ANGQER:
INSUMOS jUnid.| Costo unit] Cant. Costo Cant, Costo
Empagque unid. 1,00 60.000,00|  60.000,00{ 60.000,00] 60.000,00
Cordon unid. 0,05 60.000,00 3.000,00] 60.000,00 3.000,00
Cajas de carton unid. 0,15 1.188,00 178,20 1.188,00 178,20]
Cinta de embalaje  funid. 0,15 492,00 73,80 492 00 73,80
TOTAL K 63.252,0;{
1 1
. _ANO3 T AnO4 .
INSUMOS Junid|Costo unit] Cant. Costo Cant. Costo
Empaque urd. 1,00 60.000,00f 60.000,00f 60.000,00] 60.000,00f
Corddn unid. 0,05 60,000,00 3.000,00] 60.000,00 3.000,00
Cajas de cartén unid. 0,15 1.188,00 178,20] 1.188,00 178,20
{Cinta de embalaje | unid. 0,15 492 00 73,80 492 .00 73,80
TOTAL . ;
1,05 1,08
sl ANO 5 sl e ANO G
INSUMOS [Unid{ Costo unit] Cant. Costo Cant. Costo
Empaque unid. 1,00 63.000,00] 63.000,00] 68.040,00] 68.040,00
Corddén unid. 0,05 63.000,00 3.150,00] 68.040,00 3.402,00
Cajas de cartén unid. 0,15 1.247.40 187,11] 1.347,19 202,08
{Cinta de embalaje |unid. 0,15 516,60 77,49 557,93 83,69
TOTAL , T1720,77)
1,05 1,05
s ANQUT i b ANO Bl o
INSUMOS JUnid| Costo unit] Cant. Costo Cant. Costo
Empaque unid. 1,00 71.442,00] 71442001 75.014,10] 75.014,10
Corddn unid. 0,05 71.442,00 3.572,10] 75.014,10 3.750,71
Cajas de cartén unid. 0,15 1.414,55 212,18] 1.485,28 222,79
Cinta de embalaje |unid. 0,15 585,82 87,87 615,12 92,27
TOTAL 75.314,16} 79.073,55]
1,05 1,06
o ANOG o L ANOAD
INSUMOS Junid| Costo unit] Cant, Costo Cant. Costo
Empaque unid. 1,00 78.764,81| 7B.764,81] 83.490,69| 83.490,69
Cordon unid. 0,05 78.764,81 3.838,24] 83.490,69 4.174,53
Cajas de carton unid. 0,15 1.559,54 233,93] 165312 247 97
Cinta de embalaje  {unid. 0,15 645,87 96,88 684,62 102,69
TOTAL 8303350 3




ANEXO #10
PRODUCCION
(EN DOLARES)

1 1 1 1,05
AN61 chs ANO2 i ANOSS o L ANO 4 ANOE
Unidades producidas .000, . ) 36.000,00 36. 000,00 .00,
Cuero (mits) 36.000,00 36.000,00 36.000,00 36.000,00 37.800,00
Forro (mis) 18.000,00 18.000,00 18.000,00 18.000,00 18.900,00]
Hilo (rolio) 24.00 24,00 24,00 24.00 25,208
Pegamento (gl) 60,00 60,00 60,00 60,00 63,004
Alambre (mts) 36.000,00 36.000,00 36.000,00 36.000,00 37.800,00]
1,08 1,05 1,05 1,05 1,06
~ANOB. | ANO7 | ANOS | ANOS | ANO10 ]
Unidades producidas 40.524,00 47.865,20] 608, 47.258, 50.004,
Cuero (mis) A0824.00  42.865.00| 4500646  47.250,88]  50.004,47
Forro {mts) 20.412,00 21,432 .60 22.504,23 23.629,44 25.047.21
Hilo (rollo) 57,22 28,58 30,01 31,51 33,40
_Eg_gamento {gl} 68,04 71,44 75,01 78,76 83,49
Alambre (mts) 40).824,00 42.865,20 45.008,46 47.208,88 50.094,42]




ANEXO #11

VENTAS
(EN DOLARES)
1 1 1 1,05
s ANQ b FANOL 2 ] A@_:& e oy Ah_l_04 .. ANOS . -I
Inventario Inicial 0,00 3.600,00 5.580,00 5,859,008 4,351,95
Produccién 36.000,00 36.000,00 36.000,00 36.000,00] 37.800,00]
Ventas 32.400,00 34.020,00 35.721,00 37.507.05 39.382,40,
Inventario Final 3.600,00 5.580,00 5.859,00 4.351 85 2.769,55
Ingresos x Vtas 4082400 4286520 45008,46  47.258,85]  49.621,59]
1,08 1,05 1,05 1,05 1,06
~ Ano6 | Ano7 | ARo8 | AnoS._ | . AR010
Inventario Inicial 2.769,55 2.242,02 1.688,13 1.106,53 495,86
Produccion 40.824,00 42 .865,20 45.008,46 4_7:.258,88] 50,094,421
Ventas 41.351,52 43.419,10 45.590,05 47.869,5 50.263,03}
Inventario Final 2.242.02 1.688,13 1.106,53 495,58 3272
Ingresos x Vtas 52.102,92 54.708,00 944347 60,37 553 63.591 ,Z;‘




ANEXO #12
PUNTO DE EQUILIBRIO
(EN DOLARES)

1,00

rn ANO e ANQ 25 b ANOG 3 o] 2 ANO 4 -

Inventario Inicial 0,00 3.600,00 5.580,00 5.859,00
Total Produccion 36.000,00 36.000,00 36.000,00 36.000,00
Total Ventas {(en unidades) 32.400,00 34.020,00 35.721,00 37.507,05
Precio para Mayoristas 42 50 44 89 45,93 45,66
Ventas Totales {en USD) 1.376.852,15 1.527.020,78 1.640.633,65 1.712.537,23
Gastos Publicidad 3.600,00 3.960,00 4.3586,00 4.791,60
Gastos Seguros 7.500,00 7.500,00 7.500,00 7.500,004
Mano de Obra Indirecta 100.200,00 105.210,00 110.470,50 115.594,031
Gastos Administrativos 10.700,00 10.700,00 10.755,00 10.755,00
Depreciacion 30.228,40 30.228,40 30.228,40 30.228,40
Total Costos Fijos 152.228,40 157.598,40 163.309,90 169.269,02

Materiales Indirectos 63.252,00 63.252,00 63.252,00 63.252,00
Mano de Obra Directa 235.200,00 246.960,00 259.308,00 272.273,40
Materiales Directos 279.282,00 279.282,00 279.282,00 279.282,004
Gtos.Comerc. y Ventas 43.288,00 43.398,63 43.514,07| 43.634,54]
Costo de Inventario 67.793,40 §7.890,11 160.371,31 75.979,15]
Amortizacion 450,00 450,00 450,00 450,00
imprevistos 1% 8.414,94 8.888,31 9.084,87 9.041,40
Total Costos Variables 697.680,34 740.121,05 755.272,25 743.912,49]

Total Gastos 849,908,774 807.719.45)  918.582.45] 91348757

s ANOH s e ANOR _I e ANO 3 ANO &

Costo Medio 23,61 24,94 25,52 253

Pto. Equilibrio en Ventas 849.908,74 897.719,45 918.582,15 913.181,51
Pto. Equilibrio en Unidades 8.060 7.900 8.000 8.341
Porcentaje de ventas 22% 20% 19% 20%
Pto. de Eq. del Efvo. en USD 681.140,09 725.531,02 748.554,08 750.103,74
Margen ECUASOMBREROS 80% 80% 80% 80%|
Margen Mayoristas/Distrib. 41% 34% 31% 31%




ANEXO #12 (CONTINUACION)
PUNTO DE EQUILIBRIO

(EN DOLARES)
1,00

Inventario Inicial 4.351,95 2.242.02 1.688,13]
Total Produccion 37.800,00 40.824,00 42.865,20 45.008,46]
Total Ventas (en unidades) 39.382,40 41.351,52 4341910 45.580,05
Precic para Mayoristas 44,04 42,63 41,94 41,27
Ventas Totales {en USD) 1.734.586,27 1.762.623,60 1.820.989,08 1.881.560,87
(Gastos Publicidad 5.270,76 5.797.84 6.377.62 7.015,38]
Gastos Seguros 7.500,00 7.500,00 7.500,00 7.500,00
Mano de Obra Indirecta 121.793,73 127.883,41 134.277,58 140.991,46)
Gastos Administrativos 10.812,75 10.812,75 10.873,39 10.873,39
Depreciacién 30.228,40 30.228,40 30.228,40 30.228,40i
Total Costos Fijos 175.605,64] 482.222,40 189.256,99 196.608,63]
{Materiales Indirectos 66.414,60 71.727.77 75.314,16 79.079,88
{Mano de Obra Directa 285.887,07 300.181,42 315.190,49 330.950,02
{Materiales Directos 293.246,10 316.705,79 332.541,08 349.168,13]
Glos.Comerc. y Ventas 43.760,25 43.891,43 44 028,33 44 171,20
1Costo de Inventario 50.417,33 41,992 68 32.085,10 21.331,08
Amortizacion 450,00 450,00 450,00 450,00
Imprevistos 1% 9.157,81 9.571,71 9.888,66 10.217,59
Total Costos Variables 748.333,15 784.520,80 809.497,82 835.367,89{
Total Gastos 924.938,79 966.743,20 998.754,81 1.031.975,5_7:I
o EANQ B B T ANQEG s [ s ANQL T - ANQ 8 l
Costo Medio 24 47 23,68 23,30 22,931
Pto. Equilibrio en Ventas 924.938,79 966.743,20 998.754,81 1.031.976,52i
Pto. Equilibrio en Unidades 8.971 9.619 10.153 10.719
Porcentaje de ventas 21% 22% 23% 23%
Pto. de Eq. de! Efvo. en USD 785.721,70 806.372,60 839.232,26 873.311,07,
Margen ECUASOMBREROS 80% 80% 80% 80%
Margen Mayoristas/Distrib. 36% 41% 43% 45%




ANEXO #12 (CONTINUACION)
PUNTO DE EQUILIBRIO

{EN DOLARES)
1,00

~ANO9. .| . ANO10

Inventario Inicial 1.106,53 495,86
Tofal Produccion 47.258,88 50.004,42
Total Ventas (en unidades) 47.869,56 50.263,03]
Precio para Mayoristas 40,62 40,12
Ventas Totales (en USD) 1.944.693,12] 2.016.535,27
(Gastos Publicidad 7.716,92 8.485,61
Gastos Seguros 7.500,00 7.500,00
Mano de Obra Indirecta 148.041,04 155.443,09]
Gastos Administrativos 10.837,06 10.937,06
Depreciacion 30.228,40 30.228,40]
Total Costos Fijos 204.423,41 212.597,15
|Materiales Indirectos 83.033,86 88.015,89
{Mano de Obra Directa 347.497 52 364.872 40
Materiales Directos 366.626,54 388.624,13
Gtos.Comerc. y Ventas 44.320,31 44.475,92]
Costo de inventario 9.690,51 6.448,76
Amortizacion 450,00 450,00
Imprevistos 1% 10.560,42 11.054,84]
Total Costos Variables 862.179,15 903.941,94
Total Gastos|  1.066.602,56]  1.116.539,09]
__ANO9 T "ANO A0 ]

Costo Medio- 22,57 22,29
Pto. Equilibric en Ventas 1.066.602,56 1.116.539,05;
Pto. Equilibrio en Unidades 11.322 11.923]
Porcentaje de ventas 23% 24%)
Pto. de Eq. del Efvo, en USD 908.882,43 957.782,55]
Margen ECUASOMBREROS 80% 80%
{Margen Mayoristas/Distrib. 48% 50%




ANEXO #13
FLUJO DE CAJA
(EN DOLARES)

Saido Anterior

Ingresos
Ingresog Por Venigs 2 0 1 .640.633,65
Total Entradas Efectivo | 1.376.852,15] 1.527 020,78] 1.640.633,65

Egresos

Cosio dg Produccién

Gastos POr Segurgs

Gios, Comerc. Y Vias.

Gastos Administrativos
Depreciacidn

Amortizaca‘én

Reposicién de Activos

lmprewstos 1% : 8.88 9.094 g7

Total Egrescs 782 19 5,34’ 799.879 818.210,54

Utilidad antes da Imptos.
Impuesto dla Rentz 25%
Utilidad después de Imptos.
Depreciacién

Amortizac;‘én

Utilidad Netg

Parficip, Trabajadores 15% 71.5 86.4 97.124 33
FLUJO DE CAJA . 405.221,36] 489.661,1§ | 550.371,18

Valor 3 Perpetuidag 0, 0, 0,0 0,00
FLUJO DE CAJA TOTAL ~875.1 97,40[ 405,227 36/ 489.661 18| 550.371,18
TiR
TMAR: 15,00%
FLUJO DE CAJA TOTAL
SALDO DE CAJA




ANEXO #13 (CONTINUACION)
FLUJO DE caya
(EN DOLARES)

‘ANO 4 -ANO5. ANOS T ANGT7
Saldo Anterjor 550.371,18 581.807 62 574.367 96 560.220,73
Ingresog
Ingresos por Ventag 1.712.537,23] 734.586,27] 1.763 623,60/ 1.820.585 08

Total Entradag Efectivo

Egresos

Cosio de Produccian
Gastog Por Segurgs
Gios. Comerc. Y Vias,
Gastos Administrativos
Uepreciacidn
Amortizacién

Reposicion de Activos
Imprevistog 1 %

9.888 66

Total Egresos

970.269. 71

Utilidad antes de Imptos,
Impuesto a [4 Renta 259,
Utilidad después de Imptos,
Depreciacién

Amortizacion
Utilidad Netz
Particip. Trabajadores 15% .
FLUJO DE CATA 568.410,23
Valor g perpetuidad 0,00] 0,00] 0,00
FLUJODE CAJA TOTAL 581.807,62 974.367 96 ] 560.220,73[ 568.410,23
ANO4 T ARNOE T _ANOS T ARG T
FLUJO DE CAJA TOTAL 581.807,62 74‘367,96 560.220,73 568.410,23
SALDG DE CAJA 1.051 863,94 1.626.231 90 2.186.452,62 2.754.862,85




ANEXO #13 (CONTINUACFON)
JA

FLUJO DE ca
(EN DOLARES;)

[ ARG _[._ANGT T ANGTG
Saldo Anterior 568.410,23 581.285,23 592.037.07
Ingresps
Ingresos por Venias 1.881.560 g7 1.944 69375 2.016.535 57
m Entradag Efectivo | 1.887 .560,8?[ 1.944.693,12] 2.016.535,27
Egresos “
Costo de Producgiar 945.195.95 996.955,50
Gastos por 5 guros 7.500 00 7.500,00
Glos. Comere. Vias. % 52.964,53
Gastos Administrativos 10.937,06
Depreciacian 30.228 40
Amortizacion -_450,00 450,00
Reposicién ge Activos -m]m 3.600,00
Irnprewstos 1% 10.217 59 10.560 45 11.054 g4

Total Egresos | 1.010.645,44[ 1.056.

ajadoreg 15% g 104.4 106.171,82

FLUJODE Caua |__581.25533 ] 592.037,67] 601.640,29
Valor 3 Perpetuidag | 0,00] 0,00] 4.010.935 53
FLUJO DE CAJA TOTAL [ 581.285,23[ 592.037,07] 4.612.575,52
[ “ANO 8 [ _ANO 9" ] ANO 10" .

FLUJO DE CAJA TOTAL 581.285.23 592.037,07 4.612.575,52
SALDO DE CAJA 3.336.148,08 3.928.185,15 8.540.760,67




ANEXO # 14

TABLAS pg DEPRECIACION
EN DOLARES

DEPRECIAGION l VALGR A

Vehiculos

Muebles ¥ Equipos ge Oficina
Equipos da Computacfén

—ANUAL% | DEPRECIAR

DEPRECIACION ANUAL

Infraestructura

Maquinarias

Muebles ¥ Equipos de Oficing
Equipos da Computacién
M__

TOTAL DEPREC. ANUAL

Infraestructura
Maquinarias
Vehiculos

Muebles Y Equipos de Giicing
Equipos de Computacian
Ti

OTAL DEPREC, ANUAL




ANEXO # 14 (CONT!NUACION}
VALOR EN LIBROs
EN DOLARES

lnfraestructura
Maquinariag

Vehicuios
Muebleg Y Equipos de Oficing
E

quipos de Computacién

SALDO VALOR EN LIBRGS

lnfraestructura
Maquinarias

Vehiculos
Muebleg Y Equipos de Oficina
E

guipos de Computacién

SALDO VALOREN LIBROS

lnfraestructura

Maquinarias

Vehicuips

Muebleg ¥ Equipos de Oficing
Equipos de Computacién

SALDO VALOREN LIBROS

AMORTIZACION

 RUBRO_ |

ACVOS Diformans




ANEXO #15

ANALISIS DE SENSIBILIDAD PRECIO

TIR VAN TMAR

-35,51% 15,00% -111,37 15%
-25% 28,11% 678.534,33 15%
-15% 38,33%| 1.324.248,61 15%
Precio Real 52,89%| 2.332.064,77 15%
+5% 56,80%| 2.615.677,15 15%
+10% 61,26%| 2.938.534,29 15%
+15% 65,70%| 3.261.391,43 15%

GRAFICO VARIACION DE LA TIR

TIR

70,00%

60,00% -
50,00% -
40,00% -
30,00% -
20,00% -
10,00% -

0,00%

-35,51%

-25% -15%

Precio +5%

Real

Variacion

+10%

+15%

GRAFICO VARIACION DEL VAN

3.500.000,00
3.000.000,00 |
2.500.000,00 |
2.000.000,00 |
£ 1.500.000,00
>
1.000.000,00 1

500.000,00 -

-500.000,00

0,00

v

-35,51%

-25% -15%

Precio +5%

+10%

+15%

Real
Variacion




ANEXO #16
ANALISIS DE SENSIBILIDAD PRODUCCION

TIR VAN TMAR

-35,51% 15,00% -111,37 15%
-25% 28,11% 678.534,33 15%
-15% 38,33%| 1.324.248,61 15%
Precio Real 52,89%| 2.332.064,77 15%
+5% 56,80%| 2.615.677,15 15%
+10% 61,26%| 2.938.534,29 15%
+15% 65,70%| 3.261.391,43 15%

GRAFICO VARIACION DE LA TIR

TIR

70,00%
60,00% -
50,00% -
40,00% -
30,00% -
20,00% -

10,00% -

0,00%

-35,51%

-25%

-15%

Precio +5%

Real

Variacion produccion

+10% +15%

GRAFICO VARIACION DEL VAN

VAN

3.500.000,00

3.000.000,00

2.500.000,00

/o/74

2.000.000,00 -
1.500.000,00 -
1.000.000,00 -

500.000,00 -

0,00

-500.000,00

v

-35,51%

-25% -15%

Precio +5%

+10%  +15%

Real

Variaicén produccién




DESCRIPCION DEL PROCESAMIENTO DEL CUERO

Cuero, piel de animal preparada quimicamente para producir un material
robusto, flexible y resistente a la putrefaccion. Casi toda la produccién mundial
de cuero procede de pieles de ganado vacuno, caprino y lanar. También se
emplean, en menor proporcion, pieles de caballo, cerdo, canguro, ciervo, foca,

morsa y diversos reptiles.

El cuero se emplea en una amplia gama de productos. La variedad de pieles
y de sistemas de procesado producen cueros suaves como telas o duros como
suelas de zapato. Las pieles de vaca, la principal materia prima de la
produccion de cuero, pueden ser ligeras y flexibles o duras y resistentes. Estas
ultimas se emplean para producir cuero destinado a suelas de zapatos, correas
de transmisibn de maquinas, juntas de motores 0 arneses, entre otras
aplicaciones. La piel de ternera es mas ligera y de grano mas fino, y se emplea
para fabricar cuero fino para articulos como empeines de zapato. La piel de
oveja es suave Y flexible y proporciona el tipo de cuero apropiado para guantes,
cazadoras o chamarras y otras prendas. Desde la antigiedad, los seres
humanos han utilizado pieles de animales para hacer cuero. Su proceso de
produccion a partir de las pieles ya curadas, descarnadas, sin pelo y

desencaladas, se denomina curtido.

La transformacién de la piel cruda en cuero terminado envuelve numerosos

pasos que de manera breve son los siguientes:



GRAFICO 1: CADENA DE PRODUCCION DEL CUERO

Compra de pieles
[
Remojo
[
Pelambre y Descarnado
[
Dividido
[
Desencalado
[
Curtido
[
Escurrido
[
Rebajado
[
Recurtido
[
Tinturado y engrase
[
Secado
[
Ablandado
[
Lijado y desempolvado
[
Pigmentado
[
Planchado

[
Medicién y empaquetado

Fuente: CORPEI

Elaboracion: Autores



COMPRA DE PIELES

El proceso se inicia cuando el empresario curtidor adquiere las pieles por lote
a los intermediarios, estos los clasifican por peso y calidad debido a que ellas

tienen distintas contexturas que no permite homogeneizar el proceso.

REMOJO

El remojo es uno de los denominados trabajos de ribera. Los trabajos de
ribera se caracterizan por emplearse en ellos grandes cantidades de agua, de lo
cual deriva su nombre. Junto a estos procesos quimicos, fisico-quimicos y
enzimaticos, transcurren un conjunto de operaciones mecanicas, cuyo objetivo
es quitar de la piel todos los componentes no adecuados para correcta
elaboracion de un cuero, preparando la compleja estructura fibrosa del

colageno para la siguiente fase de curticion.

PELAMBRE Y DESCARNADO

Luego de la operacion de remojo, las pieles suficientemente hidratadas,
limpias, con algunas proteinas eliminadas de su estructura, pasan a las
operaciones de pelado, donde fundamentalmente se pretende, por un lado
eliminar del corium, la epidermis junto con el pelo o la lana, y por otro aflojar las
fibras del colageno con el fin de prepararlas apropiadamente para los procesos
de curtido. En general, la concentracion de los productos quimicos involucrados
asi como el tiempo y tipo de proceso seran determinantes del tipo de curtido, y
particularmente de la blandura y resistencia fisico-mecénica de los articulos

finales. (Capellada, tapiceria, marroquineria, vestimenta)



DIVIDIDO

Esta operacién es una operacion absolutamente mecénica. El estado de la
piel para ser dividida es tradicionalmente en estado de tripa descarnada, pero
también empleando maquinas mas modernas después de curtir al cromo y
aungue menos frecuentemente en pieles piqueladas (alfombras por ejemplo),
pieles en bruto y pieles secas. Para dividir en verde (antes del pelambre) las
maquinas deben tener una gran precisibn para absorber todas las
imperfecciones. Ademas, la piel debe tener pelo corto porque se anuda y hace
fallas. Permite un ahorro considerable de productos porque se pela solo la flor

(que es la que tiene pelo), y se aprovechan los subproductos (colageno puro).

En el dividido en tripa se obtiene un lado de flor mas delgado que la piel
de que procede y sera mas facil realizar las operaciones quimicas que siguen
al mejorar la penetracion de los productos. Se logra una mejor calidad del
cuero terminado y mayor superficie al existir una menor tendencia al
encogimiento en la curticion. Los recortes del descarne pueden utilizarse para
la obtencion de gelatina. A partir de este momento se pueden tratar el cuero y
el descarne por separado obteniéndose una mayor flexibilidad en la
fabricacion. La piel apelambrada, depilada, descarnada y eventualmente

dividida se denomina piel en tripa.



DESENCALADO

El desencalado sirve para eliminacién de la cal (unida quimicamente,
absorbida en los capilares, almacenada mecanicamente) contenida en el bafo

de pelambre y para el deshinchamiento de las pieles.

EL CURTIDO DE PIELES

La piel animal se compone de tres capas diferenciadas: la epidermis (capa
exterior), el tejido conjuntivo (capa dermis) y el tejido subcutaneo.

Las sustancias empleadas en el curtido pueden ser de origen vegetal,

mineral o animal.

GRAFICO 2: CAPAS DIFERENCIALES DE LA PIEL DEL ANIMAL
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Fuente: Internet

Elaboracién: Autores



Esta piel asi formada no puede conservarse durante un tiempo largo, pues
sufre un proceso de putrefaccién. Para evitarlo se la pone en contacto con
sustancias que, al ser absorbidas por las fibrillas de la dermis, se combinan con
ellas, haciéndola insoluble e imputrescible. Esta operacion se llama curtido y la

piel asi tratada recibe el nombre de cuero.

En la actualidad se admite que el proceso del curtido se verifica en dos
fases:

En la primera se produce el fendémeno fisico de la absorcion y penetracion de
la materia curtiente en los poros de la piel; en la segunda se realiza la
combinacion de ésta con las sustancias proteicas constitutivas de la piel,
formando compuestos complejos: que van progresando hacia las capas

interiores de la misma, hasta que ésta quede completamente combinada.

La piel puede ser curtida conservando, el pelo o sin él. En el primer caso
suele tomar el nombre comercial de piel propiamente dicha y su industria

constituye la peleteria; en el segundo toma, por lo general, el nombre de cuero.

ESCURRIDO

Una vez terminada la curticion al cromo es conveniente colocar el cuero
sobre caballete para evitar la formaciébn de manchas de cromo y dejarlo en
reposo durante 24-48 horas para obtener una coordinacion de la sal de cromo.
Durante este reposo continda la coordinaciéon de la sal de cromo con el

colageno y se libera acido sulfurico que queda retenido por la piel curtida.



GRAFICO 3: PROCESO DE ESCURRIDO DEL CUERO

Fuente-: Cueronet

Elaboracién: Autores

REBAJADO
En esta operacion se ajusta el espesor del cuero a lo deseado. El objetivo
principal es conseguir cueros de espesura uniforme, tanto en un cuero

especifico como en un lote de cueros.

GRAFICO 4: PROCESO DE REBAJADO DEL CUERO

Fuente: Cueronet

Elaboracién: Auotres



RECURTIDO

Es el tratamiento del cuero curtido con uno o mas productos quimicos para
completar el curtido o darle caracteristicas finales al cuero que no son
obtenibles con la sola curticion convencional, un cuero mas lleno, con mejor

resistencia al agua, mayor blandura o para favorecer la igualacién de tintura.

Por la gran cantidad de productos quimicos existentes en el mercado se
consigue el recurtido posibilita igualacion de partidas curtidas diferentes,
correccion de defectos de operaciones anteriores como pueden ser pieles que
en bruto han sido mal tratadas, la piel asi adquiere la firmeza, textura, tacto y

comportamiento necesario para su comercializacién en cada tipo de cuero.

TINTURADO Y ENGRASE

Tenemos una piel curtida, escurrida y rebajada, con un color blanco grisaceo
o azulado si es curtida al cromo o un beige tenue si es curtida con sintéticos.

El tefiido consiste en un conjunto de operaciones cuya finalidad es conferirle
al cuero determinada coloracion, ya sea superficialmente, en parte del espesor

0 en todo el espesor para mejorar su apariencia, adaptarlo a la moda e

incrementar su valor.

GRAFICO 5: PROCESO DE TINTURADO DEL CUERO

Fuente: Cueronet

Elaboracion: Autores



El engrase es el ultimo proceso en fase acuosa en la fabricacion del cuero y
precede al secado. Junto a los trabajos de ribera y de curticion es el proceso
que sigue en importancia, influenciando las propiedades mecanicas y fisicas del
cuero.

Si el cuero se seca después del curtido se hace duro porgue las fibras se han
deshidratado y se han unido entre si, formando una sustancia compacta. A
través del engrase se incorporan sustancias grasas en los espacios entre las

fibras, donde son fijadas, para obtener entonces un cuero mas suave Yy flexible.

SECADO

Al llegar a este punto, el cuero se halla impregnado en agua, que fue el
vehiculo de todas las operaciones anteriores, por lo que pesa el triple de lo que
pesa estando seco y el secado consiste en evaporar gran parte del agua que

contiene hasta reducir su contenido al 14% aproximadamente.

Antiguamente para secar las pieles se las colgaba al aire y si se necesitaba
acelerar el proceso por motivos de condiciones ambientales demasiado

hamedas, se utilizaba aire caliente en diversos tipos de secadero.

El secado se considera una operacion simple, tanto al aire como en maquina
y aparentemente no influiria en las caracteristicas del cuero terminado, pero
esto no es asi. El secado es algo mas que la simple eliminacion de la humedad
para permitir la utilizacién practica del cuero, pues también contribuye a la
produccion de las reacciones quimicas que intervienen en la fabricacién del
cuero, por lo que constituye uno de los pasos mas importantes en la calidad del

cuero.



Durante la operacidén de secado y dependiendo del tipo de sistema que se
utilice se producen migraciones de diversos productos, formacion de enlaces,
modificacion del punto isoeléctrico, etc., es decir que ocurren modificaciones

importantes.

GRAFICO 6: PROCESO DE SECADO DEL CUERO

Fuente: Cueronet

Elaboracion: Autores

ABLANDADO

Durante el proceso de secado, con el retiro del agua superficial y de los
capilares, se da una compactacion (acomodacién) y una retraccion de las fibras,
resultando en un cuero rigido en ciertas areas.

El ablandamiento es una operacion que consiste en romper mecanicamente

la adhesion entre las fibras confiriéndole al cuero flexibilidad y blandura.



LIJADO Y DESMPOLVADO

Consiste en someter a la superficie del cuero a una acciébn mecénica de un
cilindro revestido de papel de esmerilar formado por granos de materias
abrasivas tales como el carborundo o el éxido de aluminio, con la finalidad es
disimular pequefios dafos de flor y mejorar el aspecto de esta convirtiendo los
poros grandes en poros finos y parejos.

Posterior a este paso se procede a retirar el polvo de la lija de las
superficies del cuero, a través de un sistema de cepillos o de aire comprimido.
En el cuero no desempolvado, el polvo esté fijado al cuero por una carga de
estatica, el polvo de la lija empasta, se acumula sobre el cuero dificultando las

operaciones de acabado, no adhiriendo la tintura al sustrato.

La maquina de desempolvar de cepillos, desempolva cepillando la piel con
dos cepillos que giran a contrapelo de la piel. El polvo se lo lleva un sistema

de aspiracion. Desempolvan bastante, pero son poco productivas.

GRAFICO 7: PROCESO DE DESEMPOLVADO DEL CUERO
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Elaboracién: Autores



PIGMENTADO

Para este proceso se utilizan lacas pigmentadas, las cuales son productos
que forman peliculas mas o menos duras, mas o menos brillantes y con buena
resistencia al frote. Se le da la proteccion final al cuero, contra el rayado, el
desgaste y la abrasion. Este tipo de producto sélo se puede adherir sobre
cueros que tienen un fondo ya aplicado. La laca le da el brillo final.

PLANCHADO

En casi todas las aplicaciones de acabado la piel se plancha mas de una
vez, ya sea de forma manual o bien utilizando diversos tipos de maquinas mas
0 menos automatizadas. Las principales maquinas de planchar son las prensas
de placas planas, las de rodillo y las prensas tipo altera. La finalidad de la
operacion de planchado es obtener una superficie de flor lisa y compacta que
haga disminuir la absorcion del cuero. Al compactarse el cuero disminuye de
grueso. La operacién se realiza aplicando presion y calor sobre el lado de flor

de la piel.

MEDICION Y EMPAQUETADO

La clasificacién, el control de calidad, la medicion de la superficie y el
empaquetado terminan el circulo de la produccion del cuero.
Posteriormente se los mide, "leyendo" la superficie del cuero a través de células
fotoeléctricas. Luego, se los etiqueta con un codigo de barras, permitiendo un
mejor control de stock y de inventario. Cada partida es controlada y clasificada

de forma exacta. Toda esta implementacion significa para nuestros clientes un



mejor servicio y atencion, generando una mayor confianza y un beneficio en el

aprovechamiento de cada cuero.

GRAFICO 8: PROCESO DE MEDICION DEL CUERO
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Fuente: Cueronet

Elaboracién: Autores
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