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RESUMEN EJECUTIVO

La estructura del presente trabajo parte de un analisis del sector en el que
desempeia su actividad la CORPREC, empresa objeto del estudio. En este
analisis externo se evallan factores criticos que de una u otra manera afectan el
entorno en el que opera la organizacion; la economia, politica, tendencias de
mercado, competencia, entre otros; son algunos de los factores que se han
tomado en cuenta en esta etapa del estudio.

Posteriormente se realiza un analisis interno de la CORPREC, resaltando sus
fortalezas y debilidades en todas sus areas criticas de operacién, adicionalmente
se sefala enfaticamente cuales son los principales problemas o cuellos de botella
a los que se enfrenta; cifras historicas e indicadores son la base en este analisis
interno para reflejar de manera clara cual es la situacion real que vive la empresa
y dar por lo tanto paso a la identificacion de estrategias y acciones que deben

adoptarse en el desarrollo en si del modelo.

Una siguiente etapa comprende la descripcion del modelo que se propone, para
poder iniciar con dicho modelo fue necesaria una investigacion de mercados que
permitiera obtener de manera clara una descripcion del mercado en el cual
compite la CORPREC, identificar factores criticos de éxito que pudieran ser
utilizados en la implementacion de estrategias. Una vez analizados los datos
obtenidos en el campo fue factible iniciar con el desarrollo del modelo iniciando
con una Propuesta Estratégica la misma que incluye factores importantes como la
mision, vision y los objetivos principales de la organizacion. Como parte del
modelo se enfocaron todas las areas de actividad, Ventas y Mercadeo, Finanzas,
Produccion, entre otras, definiendo en cada una su organizacion y principales
actividades asi como las estrategias que cada una podra desarrollar con el objeto
de contribuir al cumplimiento de los objetivos de la empresa.

Una vez que se definié el modelo de gestion se incluye un tercer capitulo el
mismo que contiene de manera especifica y clara por areas de actividad un
contraste entre los datos histéricos que fueron base de andlisis correspondientes
a los afos 2003 — 2004 — 2005 y los datos proyectados correspondientes al
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2006 — 2007 — 2008; el objetivo basico de este capitulo es resaltar cuan efectivo
resulta el modelo y como las estrategias que se proponen generan resultados
esperados y que denotan una mejora para la organizacion.

Un cuarto capitulo comprende aspectos legales y sociales con los que debe
cumplir la organizacion en el desarrollo de su actividad.

Para terminar se dard paso a conclusiones que fueron extraidas a lo largo del
desarrollo del presente trabajo, dichas conclusiones recogen de manera general
aspectos relevantes; cabe recalcar que durante los capitulos precedentes se iran
desarrollando comentarios a manera de conclusiones sobre los resultados que se

van obteniendo.
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PRESENTACION

En la actualidad existen un sinnimero de empresas que dia a dia van creciendo e
intentan lograr una posicion favorable en el mercado, de hecho es ese el objetivo
primordial de toda empresa sin importar cual sea su giro de negocio; el fin es
obtener rentabilidad, permanencia y posicionamiento en el mercado; pero asi
como hay empresas nuevas todos los dias hay empresas que por diversos
motivos deben suspender sus actividades y desaparecer del mercado.

Son algunos los factores que pueden y deben tomarse en cuenta al momento de
establecer, dirigir y formar parte de una empresa; y precisamente uno de ellos es
el tener claro cual es el modelo de gestion y administracion que se va a adoptar
conociendo que dicho modelo no puede quedarse Unicamente en enunciados sino

gue debe ser puesto en practica desarrollando sus diversas etapas.

El conocer especificamente que se quiere lograr, como y con qué se puede hacer
es un factor clave pero es aun mas importante el tener un patron a seguir, una
guia que permita visualizar a corto, mediano y largo plazo el camino que se va a
atravesar, los problemas que se pueden enfrentar y la manera como
solucionarlos.

El presente trabajo es un modelo de gestibn para empresas que fabriquen y
comercialicen articulos de cuero, se ha tomado como base informacion
proporcionada por una de ellas y enfoca como se vera durante su desarrollo

aspectos dentro de todas las areas de actividad que deben tomarse en cuenta.
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CAPITULO 1. ANALISIS SITUACION ACTUAL
1.2. ANALISIS INDUSTRIA — SECTOR

La CORPREC, corporacion objeto del presente estudio se encuentra dentro de la
industria del cuero, en el sector de produccion y comercializacion,
especificamente de calzado, marroquineria y confecciones de cuero.

‘La industria del cuero, en Ecuador es un sector productivo eminentemente
intensivo en mano de obra directa e indirecta, y si bien en la actualidad
comprende apenas aproximadamente el 1% de la economia nacional y de las
exportaciones del pais, se encuentra identificado como uno de los cuarenta
productos con potencial de superacion, desarrollo y crecimiento sustentado en

exportaciones no tradicionales de la Nacion”*.

En la tabla No. 1 se muestra la distribucion de las empresas en los distintos

sectores econdmicos a nivel nacional:

TABLA No. 1
SECTOR EMPRESAS %
Total Servicios 14564 50.85%
Total Produccion 5998 20.94%
Total Comercio 8079 28.21%
TOTAL 28641 100.00%

Fuente: Direccién de Estudios Societarios, Superintendencia de Compafiias, 2003

1.71 MACRO AMBIENTE

A continuacion se presenta un breve analisis de los factores que conforman el
macro ambiente y que de una u otra manera afectan a la actividad de la
CORPREC, y de todas aquellas empresas dedicadas a la fabricacién y
comercializacion de articulos de cuero ubicadas en Cotacachi para quienes se
planteara el modelo administrativo.

L www.elmercurio.com.ec
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1.7.1.1 Factores econdmicos

La industria del cuero comprende aproximadamente el 1% de la economia
nacional y de las exportaciones del pais. El desarrollo de esta industria depende
en gran medida del poder adquisitivo que tengan los consumidores de sus
productos, los mismos que no se consideran como articulos de primera
necesidad sino por el contrario tienden a ser articulos cuya compra depende en
mayor proporciéon de la afinidad del comprador o usuarios por este material y por
lo tanto por el producto terminado.

Al respecto se considera que el entorno econémico en nuestro pais es restrictivo
y tiende a disminuir la competitividad, esto puede constatarse con la presencia de
articulos importados de esta categoria.

“El productor y comerciante nacional se ven afectados debido a la cantidad de
productos importados que directamente compiten con la produccién nacional; al
existir la tendencia a adquirir articulos importados, la rentabilidad de nuestras

"2 @sto tiene como consecuencia la disminucion del

empresas se ve afectada
poder de contratacion de personas, la capacidad de crecimiento en el mercado,
entre otros factores lo que genera un circulo vicioso que lejos de motivar el
favorable desempefio de nuestras empresas las minimiza convirtiéendolas en
pequefios negocios cuya actividad se remite a buscar la supervivencia de sus

duefios y sus familias.

1.7.1.2 Factores politico — legales

En Ecuador no existen politicas de Estado que apoyen a la industria en general y
especificamente a empresas pequefias. El mejor aporte directo que el Estado
podria brindar al sector y a la economia seria establecer politicas claras y

estables a largo plazo que contribuyan con el desarrollo econémico y social.

Zwww. 0ikos.org.ec
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“Cualquier respaldo que el gobierno pueda generar dentro de sus politicas se
dirigen en mayor medida al sector de la agroindustria en nuestro pais por lo que
las pequefias empresas de servicio no pueden contar con programas de

desarrollo o de apoyo gubernamental”®.

En el ambito legal para la conformacion de una empresa existen algunos
requisitos que deben ser cumplidos y que estan regulados por diversas entidades
publicas. Estos tramites son requisito indispensable para iniciar operaciones en
una empresa. Un factor en contra es el tiempo que toma llevar a cabo estos
tramites al interior de las entidades publicas y los procesos burocraticos que hay
gue seguir. Adicionalmente el SRI esta realizando un control exhaustivo de los
pequefios negocios o empresas en lo referente a su formalidad antes de iniciar

operaciones.

Una de las tareas para el gobierno nacional es la creacion de un ambiente que
promueva la competitividad y estimule a los empresarios a asumir riesgos, a
través del disefio de politicas que creen estabilidad, confianza y seguridad a

través de un marco juridico transparente y eficiente.

1.7.1.3 Factores demograficos y culturales

Los factores demograficos y culturales no afectaran el desarrollo de las
actividades de estas empresas. Generalmente Cotacachi es visitada por
personas de toda edad, sexo y condicion social, personas que buscan distraerse
saliendo de la ciudad en la que viven y que en mayor o menor medida realizan
sus compras personales de los articulos que aqui se ofrecen, es decir no existe
un factor demogréfico o cultural que incida en mayor o menor grado para realizar

0 no una compra de esta categoria de articulos.

3
www..tungurahua.gov.ec
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1.7.1.4 Factores tecnoldgicos

La tecnologia puede expresarse de varias formas. Implica la capacidad que las
empresas pequefias 0 medianas tienen para aplicar nuevos conocimientos en
areas como disefio, manufacturas, calidad, etc. Esta debe verse como una
inversion que permitird acceder a nuevos mercados con mejores oportunidades
de negocios. En este sentido la empresa tiene un gran reto para generar el
mayor valor agregado en todos sus procesos con el fin de ser eficientes y obtener
la mayor rentabilidad de sus operaciones. “La tecnologia es una variable muy
dificii de manejar en el pais pues no somos generadores de tecnologia

Unicamente la adoptamos y con mucho retrazo al de otros paises”™.

Para las empresas objeto del presente estudio, la capacidad para generar un
mayor valor agregado en sus productos a través de la adopcion de tecnologia o
del maximo aprovechamiento de la tecnologia de la que disponen constituye una

pieza importante para permanecer en el mercado.

1.7.2 MICRO AMBIENTE

A continuacion se realizara un breve analisis de aquellos factores que son mas
cercanos a las empresas y que al igual que los factores macro ambientales

influyen en la actividad de las empresas tipo objeto de nuestro estudio.

1.7.2.1 Estudio y andlisis de clientes — Perfil - Segmentacion

A nivel macro con respecto a los clientes, puede decirse que entre las personas
gue visitan Cotacachi no existe una tendencia en cuanto a edades, sexo,
condicion social, etc. Cotacachi se ha convertido en una ciudad muy visitada a
nivel turistico y es precisamente este factor el que han aprovechado sus
habitantes para generar nuevos negocios y ofrecer aquello en lo que son

especialistas, es decir, los articulos de cuero.

“El Comercio, “Produccion: La industria del cuero se examina”, 2003
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En este sentido en cuanto a los clientes de los negocios ubicados en Cotacachi
puede decirse que son personas provenientes de todas las ciudades
principalmente de Quito, Guayaquil, Cuenca, Ambato e Ibarra. Cabe recalcar por
otra parte que existe una gran cantidad de extranjeros quienes visitan Cotacachi,
personas provenientes de Europa, EEUU y paises latinoamericanos disfrutan no
s6lo de la ciudad en si sino también de sus productos.

Generalmente las visitas se realizan en familia por lo que las edades de los
visitantes son variadas aunque quienes se convierten en compradores directos

son las personas cuya edad va desde los 15 afios en adelante.

La tabla No. 2 muestra en promedio el nimero de visitantes mensuales y su

distribucion por ciudad:

TABLA No. 2
ORIGEN NUMERO %

Quito 720 36.00%
Guayaquil 400 20.00%
Ibarra 350 18.00%

Extranjeros 150 8.00%
Otros 380 18.00%
Total Visitantes 2000 100.00%

Fuente: www.cotacachi.gov.ec

A nivel de micro segmentacion, resulta un poco mas complicado identificar
caracteristicas particulares de las personas que compran y usan articulos de
cuero. Esto se da debido a que de una u otra manera son productos que estan al

alcance de practicamente todas las personas.

En el caso del calzado es mucho mas dificil esta micro segmentacién ya que es
un producto de uso general. En el caso de marroquineria y confecciones en este
material es mas factible realizar una micro segmentacion y podria decirse que
guienes compran este tipo de articulos son personas que gustan de los mismos
ya sea por su estatus o estilo de vida y que buscan lucir de la mejor manera con

prendas que no s6lo muestren estilo sino calidad y elegancia.
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1.7.2.2 Analisis de la competencia

El conocer a la competencia de una manera profunda puede implicar una ventaja
para la empresa; ya que en las debilidades y fortalezas de otros se pueden
identificar oportunidades y amenazas que manejadas de manera apropiada

pueden generar un mejor desempefo en la empresa.

En el feriado de Semana Santa del presente afio realice una investigacion en
Cotacachi, un censo a nivel de todos los almacenes que producen y
comercializan sus articulos en esta ciudad, se averiguaron aspectos como tipo de
actividad que desempefian, de manera general el tipo de organizacion que tienen
y aquellas falencias que consideran como propias en cuanto a su desempefo en
el mercado. Se consideré oportuno realizar un censo ya que se trata de una
poblacién finita y la idea era obtener de manera mas especifica cuales son los
problemas de estos negocios, al tomar anicamente una muestra podria haberse
dado un sesgo en la informacion ya que no se conocia si todas las empresas

tenian las mismas falencias que la corporacion objeto del presente estudio.

Las tablas No. 3, 4 y 5 muestran de manera general la informacion que se obtuvo

sobre estos negocios.

TABLA No. 3
ACTIVIDAD No. %
Solo Comercializacion 58 67.00%
Produccién y Comercializacion 17 23.00%
Total almacenes 75 100.00%
TABLA No. 4
TAMANO No. %
Pequefias 58 67.00%
Medianas 11 15.00%
Grandes 6 8.00%
Total 75 100.00%
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TABLA No. 5
PRODUCTOS No. %
Marroquineria y Confecciones 60 80.00%
Solo Marroquineria 8 11.00%
Calzado - Marroquineria - Confecciones 5 7.00%
Solo Confecciones 1 1.00%
Solo Calzado 1 1.00%
Total 75 100.00%

Adicionalmente fue factible conocer aspectos sobre la manera en que administran
sus negocios llegando a determinar que el 90% de las empresas carecen de un
tipo de administracion organizada que les permita llevar de manera apropiada su
negocio, no cuentan por ejemplo con una estructura organizativa bien
estructurada o con departamentos que se desempefien como parte de un todo.
Toda la responsabilidad se centra en el duefio y propietario del negocio que a su

vez es quien lo administra.

El 100% de las empresas carecen de un area especifica de mercadeo y por lo
tanto no desempefian ninguna de las actividades que a esta area le competen; la
promocién y publicidad que llevan a cabo el 38% de las empresas constituye el

Unico aspecto dentro de ésta area que estas empresas han podido rescatar.

Por otra parte se conocié también que el 87% de las empresas carecen de un
sistema de inventario que les permita mantener abastecidos sus puntos de venta
y/o que no les permita enfrentar un faltante de materia prima, esto ultimo en el

caso de las empresas productoras.

Ninguna de las empresas cuenta con un area o personal dedicada a la
investigacion y desarrollo de nuevos productos, en este aspecto los nuevos
modelos y disefios son los mismos y se lanzan por igual al mercado por parte de

todos los negocios, por lo que este deja de ser un factor de diferenciacion.

De igual manera el 100% de los negocios carecen de un sistema de costos que

les permita fijar precios y margenes reales y rentables.
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En general fue factible constatar que las falencias que se presentan en el analisis
interno de la CORPREC son las mismas falencias que tienen todas las empresas
gue se encuentran ubicadas en Cotacachi y cuya actividad es la fabricacion y
comercializacién de articulos de cuero.

A raiz de este analisis se confirma una vez mas la necesidad de crear un modelo
de administracion y gestion que les permita a estas empresas primero distinguirse
de las demas constituyéndose en Unicas a pesar de ofrecer los mismos articulos y
por otra parte les permitird ademas permanecer en el mercado a aprovechando
los recursos de los que disponen de una mejor manera y generando una mayor
rentabilidad.

1.7.2.3 Fuerzas competitivas de Porter

“Michael Porter identificd cinco fuerzas que determinan qué tan atractivo es a
largo plazo un mercado o segmento de mercado en cuanto a su rentabilidad:
competidores dentro de la industria, competidores potenciales, sustitutos,

compradores y proveedores™

A continuacion se realizara un breve analisis de las cinco fuerzas competitivas de
Porter:

1 . Rivalidad entre firmas establecidas: En el caso de la CORPREC y PICHAVI
gue es su nombre comercial existe una gran rivalidad entre las empresas ya
establecidas en la ciudad de Cotacachi, ya que todas ofrecen calzado,
marroquineria o confecciones en cuero; las calidades son similares al igual que
los precios; es por este motivo que el encontrar un componente diferenciador
valorado en el mercado se ha convertido en una necesidad. Actualmente los
negocios ubicados en Cotacachi compiten basicamente por precio, quien otorgue

mayor descuento y ofrezca un menor precio final es quien logra la venta.

Kotler, Philip, Direccion de Marketing, Pearson Educacion, México D.F., 2001.
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2. Amenaza de competidores potenciales: De igual manera puede decirse que la
amenaza para el ingreso de nuevos competidores también es bastante elevada,
principalmente por el hecho de que la mayoria de empresas son de tipo familiar y
siempre se busca crecer con nuevos negocios, de esta manera es bastante
factible que se abran nuevos locales de empresas ya establecidas o que nuevas
empresas se creen.

La Tabla No. 6 muestra cual es la inversién inicia promedio necesaria para entrar

con un negocio similar:

TABLA No. 6
INVERSION USD
Alguiler (3 meses) 300,00
Adecuaciones Local 200,00
Mobiliario (Estanterias) 600,00
Promocion y Publicidad 300,00
Compra producto terminado calzado (100 pares, $25 c/u) 2500,00
Compra producto terminado marroquineria 500,00
Compra producto terminado confecciones (20 chaguetas, $40 c/u) 800,00
Total Inversion Inicial 5200,00

En cuanto al costo de salida, podria decirse que no es elevado siempre y cuando
el negocio en marcha represente un buen nivel de rentabilidad para quien lo
administre; si es asi y debido a que ocasionalmente se abren nuevos negocios no

resultaria dificil vender un negocio ya establecido.

3. Amenaza de productos sustitutos: A nivel de las empresas de Cotacachi son
muy pocos los negocios que ofrecen calzado, marroquineria y confecciones en
otro material que no sea cuero, esto se da precisamente porque la caracteristica
principal de los negocios ubicados en esta ciudad es que ofrecen articulos en
cuero. De esta manera la amenaza de productos sustitutos a nivel de Cotacachi
no es elevada; claro que cabe recalcar que para los articulos antes mencionados
existen varios materiales que también son del agrado de los compradores. Pese
a esto definitivamente quien acude a Cotacachi a realizar sus compras es porque
busca articulos en cuero.

4. Amenaza del poder de negociaciéon de los compradores: No se puede hablar en
este caso del poder de negociacion de los compradores ya que las compras se

dan de manera individual, es decir, no existen asociaciones de compradores que
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procuren obtener mayores beneficios; el Unico hecho que se presenta es que los
precios en practicamente todos los locales son similares y no difieren mucho de
uno a otro, por este motivo es muy comun ver que los compradores opten por
regatear los precios tratando de obtener la mejor oferta, siempre y cuando el
articulo que es de su agrado cumpla con los niveles de calidad y disefio
requeridos.

5. Amenaza del creciente poder de negociacion de los proveedores: De manera
similar los proveedores de todas estas empresas son practicamente las mismas
por lo que la materia prima mantiene su costo para todos los casos. Si existe una
diferencia de empresa a empresa es el hecho de que dependiendo del tamafio de
la misma la adquisicion de materia prima se da en mayor o menor cantidad y es
aqui donde en ocasiones puede reflejarse de mejor manera el nivel de
negociacion de los proveedores. Son tres los proveedores que abastecen a los
negocios de Cotacachi, uno proveniente de Colombia, otra de Ambato y uno
pequefio proveniente de Cotacachi; los precios que los tres manejan para su
materia prima es el mismo y la calidad también de modo que estos proveedores
se han convertido en los Unicos en la zona y como tal puede decirse que su nivel

de negociacién es moderado.

1.8 ANALISIS INTERNO

Para una eficiente administracion de la empresa es necesario un permanente
control, analisis y seguimiento de las operaciones que le permitan a la gerencia
obtener la informacidon oportuna y selecta para conocer claramente si los
diversos departamentos de su empresa estan funcionando en forma adecuada o
no y si la empresa aprovecha las oportunidades que le brinda el mercado y

economia del sector.

Para nuestro caso, el andlisis de la corporacion CORPREC en su conjunto, asi
como de sus departamentos servira de base para plantear un modelo de
administracion y gestidon eficiente para una industria del cuero, para lo cual el

objetivo general del andlisis sera evaluar aspectos como:
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Fortalezas y debilidades de la corporacion.
Objetivos a nivel corporativo y por departamento
Estrategias y acciones a nivel de empresa y por departamento

H w NP

Disponibilidad de un presupuesto anual y sus desviaciones como herramienta
de planificacion y control.

ol

Evaluacion del control interno, sistema contable, normas y procedimientos.

Estructura de la organizacion

Para conocer mas en detalle las areas criticas de la empresa es necesario el
analisis de los principales departamentos que serviran de base para plantear las
estrategias, politicas y acciones en cada departamento y la empresa en su

conjunto que nos permita definir un modelo de administracion y gestion eficiente.

Resulta util y oportuno el desarrollo de un modelo de Administracion y Gestion
para la Corporacion que incluya procedimientos, controles, herramientas
financieras, politicas y estrategias que permitan aprovechar las oportunidades
gue el mercado le ofrece y lograr competitividad en el sector en que desarrolla

Sus operaciones.

De manera general y a nivel administrativo existe:

1. Deficiente estructura administrativa sin una definicibn de funciones vy
responsabilidades del personal en las distintas areas del negocio.
2. Débil control interno, limitados procedimientos y controles del ciclo de Ventas,

Adquisiciones, Produccion, Almaceén, Logistica y Ciclo de Tesoreria.

1.8.1 ANALISIS AREA DE MERCADEO

El principal objetivo del departamento de mercadeo es lograr la satisfaccion del
cliente para lo cual debe conocer sus deseos y analizar la forma de fabricar un
producto o servicio para satisfacer sus necesidades y obtener una rentabilidad
adecuada. Esta planificacién a corto y largo plazo se elabora en base a nuevos

productos y mercados.
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En el analisis de esta area se encontraron algunas deficiencias que no le han
permitido a la corporacion alcanzar un importante posicionamiento en el mercado

e imagen corporativa:

1. No disponen de informacion de mercado, para conocer las necesidades y
preferencias de los consumidores.

2. El area comercial no cuenta con un presupuesto por tipo de producto, zona y
canal de comercializacion basado en datos histéricos, proyecciones y
oportunidades que le ofrece el mercado.

3. Existe una limitada oferta de novedades y disefio de nuevos modelos. Segun
registros de produccién, en el afio se lanzan al mercado entre 6 y 8 nuevos
modelos puesto que no existe un departamento especifico de investigacion y
desarrollo y tampoco cuentan con una investigacion sobre las preferencias del
consumidor. La competencia tampoco dispone de un departamento de
investigacion y desarrollo por lo que las novedades o nuevos disefios de igual
manera son minimos.

4. La inversion que se realiza en el rubro promocion y publicidad es limitada. Lo
anico que se ha elaborado son unos tripticos con la descripcion de los
productos mas representativos los mismos que se reparten en el local de
ventas y cuando existe algun evento especial. En el 2004 el gasto de
publicidad fue igual al 2,4% de las ventas, mientras que en el 2005 esta cifra
se incremento a 7,12%.

5. La informacién que manejan de la competencia sobre sus estrategias, precios y
capacidad de produccion y financiera, sus fortalezas y debilidades, es
extremadamente limitada.

6. El personal de ventas, produccion y mercadeo no han prestado mucha
atencion a las inquietudes, necesidades y observaciones del cliente sobre el
producto, precios, hovedades, etc.

7. Nunca han participado en las ferias que anualmente se realiza en Cotacachi,
perdiendo la oportunidad de promocionar y publicitar sus productos.

8. El 23% del inventario corresponde a calzado escolar cuya produccion se

entrego a bodega dos meses después de iniciado el periodo escolar.
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9. No existe un mix de marketing donde se logren identificar con claridad
especificaciones para sus 4 componentes principales, producto, precio, plaza y
promocion.

10. No se han realizado estudios que contemplen la posibilidad de abrir nuevos
locales ya sea en Cotacachi o en alguna otra ciudad..

11. La comercializacion se realiza a través de cuatro puntos de venta propios (dos
locales en Cotacachi, uno en lbarra y uno en Sangolqui), mismos que no
ofrecen los resultados esperados por falta de promocion y publicidad,
planificacion, politicas y estrategias claras para alcanzar sus objetivos.

1.8.2 ANALISIS AREA DE FINANZAS

El analisis de esta area permite conocer el equilibrio que debe haber en las
finanzas de la empresa representado por la disponibilidad de dinero y la
oportunidad de los pagos a los acreedores.

Dentro de ésta area es necesario analizar la informacion periodica a la gerencia
de los resultados de la actividad econdmica, por medio de los estados financieros
y soportes correspondientes, exigiendo oportunidad y confiabilidad en la

informacion y a un costo razonable.

Dentro de las deficiencias en el area contable financiera podemos citar:

1. No se dispone de un presupuesto anual como herramienta de planificacion y
control
2. Falta de politicas para un eficiente manejo de capital de trabajo, programacion

de la produccion y optimizacién de capacidad de la planta.

Esto puede evidenciarse en la Tabla No. 7, en la que consta el inventario de MP
disponible con su respectivo consumo, notandose una deficiente politica de
gestion de stocks con el correspondiente costo de mantenimiento y riesgo de

pérdidas y obsolescencias.
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TABLA No. 7
2003 2004 2005
Inventario de Materia Prima $58.295,00 | $ 49.295,00 | $60.571,82
Consumo de Materia Prima $19.331,85] $36.611,87 | $25.423,69
Inventario en afios de produccion 3,02 1,35 2,38

3. Segun los reportes el Balance del 2003 fue terminado y presentado el 24 de
agosto del 2005; los balances del 2004 el 12 de noviembre del 2005; y los
balances del 2005 auln se encuentran en revisibn. Por lo tanto puede
evidenciarse que los Estados financieros son extemporaneos obstaculizando
la toma de decisiones oportunas para mejorar el resultado de las operaciones
y la posicién financiera de la Corporacion.

4. Los precios se fijan con bajos margenes por elevados costos de produccion.
Adicionalmente por un deficiente manejo de los stocks se liquida la mercaderia
a precios mas bajos que el costo de produccion. La tabla No. 8, muestra el

margen que se obtuvo en los ejercicios anotados en lo referente a calzado.

TABLA No. 8
2003 2004 2005
Ventas de Calzado $29.756,26| $39.260,02| $36.176,75
Costo de Ventas $33.917,81] $58.967,66] $43.190,55
Margen Bruto -$4.161,55| -$ 19.707,64| -$7.013,80

Mientras que en la tabla No. 9 puede constatarse los costos de produccion

unitarios promedio por afio en el producto calzado.

TABLA No. 9
2003 2004 2005 | OBJETIVO
Materia Prima 16,68 17,37 14,86 14
Mano de Obra 8,38 8,29 5,08 3,6
Costos Indirectos de Fabricacion 14,12 6,78 3,74 2,4
Total Costo Promedio 39,18 32,44 23,68 20

Como puede apreciarse en la tabla No. 9 en el afio 2003 y 2004 el costo de
produccion es alto por cuanto percibian remuneraciones fijas mensuales. En el
segundo trimestre del 2005 se comienza a fijar una cuota por proceso siendo el

objetivo llegar a $ 3,60 por par incluido beneficios sociales (MOD). En cuanto a la
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materia prima los consumos varian de acuerdo al modelo y talla. En cuanto a los
costos indirectos de fabricacion fijos unitarios, estos disminuyen a medida que se
incrementan los volumenes de produccion. El objetivo es lograr que el costo total
de produccién unitario sea de $ 20.

1.8.3 ANALISIS AREA DE PRODUCCION

El andlisis e indicadores deben mostrar el nivel de produccion en las cantidades y
calidades requeridas, esforzandose siempre por alcanzar una productividad alta
en las operaciones.

Dentro de ésta area debemos analizar los resultados que se tienen de la
empresa, como consecuencia de las politicas de inversion, mantenimiento,

reposicion de maquinaria e instalaciones y otros activos fijos.

Igualmente se debe analizar las caracteristicas basicas del producto que se vende
o del servicio que se presta, para saber si satisface la necesidad demandada por
el consumidor.

En el analisis de esta area se encuentran algunas deficiencias que deberan ser

planteadas y aplicadas en el modelo de administracion y gestion:

1. El control de calidad sobre los productos tanto en procesos como terminados
no alcanza el nivel deseado por lo que el costo de rechazos es bastante
elevado.

2. Limitada planificacion de la produccion en base a las ventas por tipo de
articulo, requerimientos, expectativas del consumidor, stocks requeridos.

3. Hasta diciembre del 2004 el personal de planta, mano de obra directa e
indirecta percibian remuneraciones fijas alcanzando bajos volimenes de
produccion y productividad y altos costos de produccién. A partir del 2005 se
fijan precios unitarios para cada proceso mejorando la estructura de costos y
disponiendo de costos y precios mas reales

4. Las oOrdenes de produccibn en un 10% se demoran en planta
aproximadamente 30 dias por falta de algun material que bodega no supo

proveer a tiempo.
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5. El 5% de la produccion de calzado corresponde al nimero 37 que tiene muy
lenta salida y no se corrige cuando se emiten las 6rdenes de produccion.

6. Se emiten 6rdenes de produccion en base a la materia prima disponible
(cuero) a pesar de que ese color o textura tiene una baja aceptacion por parte
del comprador.

5. Bajos volumenes de produccion y ventas en relacion al tamafio de la inversion
y capacidad de la planta. La tabla No. 10, muestra el nivel de utilizacién de la

planta.
TABLA No. 10
2003 2004 2005
Produccidn (pares) 1291 2221 2867
Venta (pares) 1764 2090 1774
Capacidad de planta (pares) 6000 6000 6000
% Utilizacion planta 21,52% | 37,02% | 47,78%

1.8.4 ANALISIS AREA DE VENTAS

El analisis de ésta area permitio conocer la estructura y funcionamiento del
departamento de ventas, encontrando falta de informacion y deficiencias en la

gestidon comercial, tales como:

1. Existe una falta de coordinacion entre departamento de mercadeo y ventas, no
se dan a conocer las inquietudes y requerimientos de los compradores por lo
gue en muchas ocasiones se han perdido ventas representativas.

2. No se analiza periddicamente las cifras de ventas y stock por punto de venta y
vendedor, cuando se presenta algun problema se recurre a una verificacion
muy superficial del motivo del mismo. No se realiza seguimiento a la gestion
de ventas ni al desempefio de los vendedores en su actividad.

3. Las ramas de confeccion y marroquineria no se han desarrollado en igual

medida que la rama de calzado. La tabla No. 11 refleja las ventas en ddélares

de las tres categorias en el 2003, 2004 y 2005.
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TABLA No. 11
2003 2004 2005
Venta Calzado $29.756,00] $ 39.260,00| $36.177,00
Venta Marroquineria $ 756,00 | $2.940,00 [ $2.814,00
Venta Confeccion $192,00 | $2.917,00 | $1.905,00

4. La falta de coordinacién entre departamento de mercadeo, ventas y
produccion ha originado contar con un stock no muy realizable pues, un
importante porcentaje corresponde a productos descontinuados, deteriorados,
pasados de moda, etc.

5. No se han fijado politicas y estrategias para liquidar el stock sin movimiento
pues no se analizan las causas o deficiencias en el area de mercadeo, ventas
0 produccién que originaron la acumulacion de stocks y lenta rotacion.

6. Falta de capacitacion y entrenamiento al personal de almacenes sobre
conocimiento del producto, sus bondades y atencién al cliente, pues las
reuniones con el personal de ventas y produccidn practicamente es nula.

1.8.5 ANALISIS AREA DE RRHH

El recurso humano en una empresa es muy importante para lograr una
rentabilidad en la empresa y alcanzar los objetivos fijados a nivel corporativo y de

su personal.

Dentro del area de RRHH nuestro analisis nos indican algunas deficiencias como:

1. No existe un manual de funciones y responsabilidades principalmente para el
personal administrativo, ya que quienes pertenecen al area de produccién
tienen su funcién totalmente especializada en cada caso.

2. La empresa no cuenta con una politica referente a la capacitacion al personal,
practicamente no se han dictado cursos de capacitacion para el personal de
ninguna de las areas.

3. El personal se encuentra desmotivado por falta de una politica salarial clara.
Por ejemplo en el caso del departamento de ventas o produccidon no cuentan
con la figura de comisiones o incentivos respectivamente.

4. No se ha podido mejorar la comunicacién entre jefes y subalternos y

viceversa, muchas veces por este motivo existen problemas entre el area de
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produccién y ventas por ejemplo por falta de informacién de retrasos en
entregas de 6rdenes de produccion.

5. No se realiza una evaluacién del desempefio del personal para medir sus
resultados, lo que aun mas contribuye a que el personal se encuentre
desmotivado ya que no existe por ejemplo la figura de promocién por méritos.

6. No existen objetivos departamentales y a nivel de empresa de lo que se
espera del personal, por lo tanto, el personal realiza sus actividades en forma
rutinaria sin aportar un mayor analisis y acciones correctivas en su
departamento.

7. Dada la falta de claridad en la politica salarial, se da una alta rotaciéon de
personal principalmente en el area de produccion donde en el dltimo afio ha
sido comun que el tiempo maximo de permanencia de una persona en su
puesto sea de tres meses. Esto provoca no solo perdida de tiempo y recursos

sino inestabilidad no solo en ésta area sino en la empresa.
1.8.6 ANALISIS AREA DE I&D

Con respecto al andlisis de lo que deberia ser un area de I&D lo Unico que puede
decirse es que en ésta o0 cualquiera de los negocios ubicados en Cotacachi no
existe ya sea el personal o el area encargada de investigar y desarrollar nuevos

productos.
1.8.7 ANALISIS AREA DE LOGISTICA
Del analisis a esta area del negocio se pudo detectar las siguientes deficiencias:

1. Uno de los principales problemas es la lenta reposicion de stocks de bodega
central a los puntos de venta. Esto se origina porque el personal de ventas no
solicita reposicion de producto y la coordinadora comercial tampoco analiza las
ventas y stocks de cada almacén.

No existe una coordinacién o conocimiento de los productos entre bodega
central y personal de ventas de los almacenes. El personal de ventas del
almacén no esta informado de los stocks que existen en bodega principal a

pesar de que en algunos c6digos su existencia es cero.
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2. Los costos de distribucion, entrega y mantenimiento de inventarios son altos.
Esto se produce porque el unico vehiculo del que disponen generalmente
transporta muy pocos productos encareciendo los costos de distribucion y
entrega. Igualmente al tener altos inventarios de lenta rotacion el costo de
mantener y los riesgos que esto implica hacen que los costos de gestion de
stocks sean elevados.

3. El control de los niveles de inventario de materia prima y productos terminados
es escaso. Esta deficiencia se presenta por cuanto el jefe de bodega de
materia prima no ofrece reportes mensuales de sus existencias asi como de
las 6rdenes de produccion en proceso, presentandose escasez en algunos

casos.

1.9 MATRIZ ANALISIS INTERNO

RESULTADO

FACTORES INTERNOS CLAVE PONDERACION| CALIFICACION PONDERADO

La estructura organica de la corporacién no se
encuentra bien definida en lo referente a areas, 0,07 1,00 0,07
funciones y responsables

No existe un manejo apropiado de informacién
financiera que pueda servir de base para |3 0,08 1,00 0,08
toma de decisiones

Existe un deficiente manejo de inventarios Yj

gestién de stocks 0.08 1,00 0.08

No se realizan evaluaciones periddicas de
ventas en sus lineas de productos de modo| 0,08 1,00 0,08
gue puedan obtenerse presupuestos

El personal no se encuentra motivado 0,10 1,00 0,10
La capaudad de la plapta es adecuada. lpara 0.15 4,00 0,60
cumplir con los requerimientos de produccion

Tanto la infraestructura fisica como Ia

magquinaria son suficientes para cumplir con los 0,12 4,00 0,48
requerimientos de la corporacion

Cuentan con 4 puntos de venta propios 0,12 4,00 0,48
No manejan un p]an estratégico de mercadeo 0,10 1,00 0,10
(escasa informacion de mercado)

No se planifica la produccion de acuerdo a 0,10 1,00 0,10

informacion real
TOTAL 1,00 2,17
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En la matriz de analisis interno se han colocado los factores mas importantes en la
corporacion que representan ya sea una debilidad o una fortaleza para la misma,
dichos factores fueron ponderados de acuerdo a su importancia en la empresa
para alcanzar el éxito. En este caso se considera que el factor de mayor
importancia es el hecho de contar con una planta y que su capacidad sea la
adecuada como para cumplir con los requerimientos de produccién; seguidos se
encuentran como fortalezas y factores también importantes la infraestructura
fisica, la maquinaria y los puntos de venta propios con los que cuenta la
CORPREC,; el resto de factores se encuentran calificados de igual manera de

acuerdo a su importancia.

En la segunda columna se ha calificado a cada uno de los factores bajo el
siguiente esquema: Debilidad importante = 1; Debilidad menor = 2; Fortaleza
Menor = 3 y Fortaleza Importante = 4; de esta manera en los factores antes
descritos se encuentran en su mayoria debilidades importantes en la corporacion
siendo por otra parte la fortaleza mas importante el hecho de que la infraestructura
fisica, capacidad de la planta y maquinaria sean las apropiadas como para poder
cumplir con sus objetivos, sus propios canales de distribucion igualmente

representan una importante fortaleza.

De manera global el resultado total ponderado para la corporacion es de 2.17;
valor que indica una posicion interna promedio ya que se encuentra aungque
minimamente sobre la media; aunque cabe sefialar que son muchas las
debilidades que presente la empresa, las mismas que exigen acciones correctivas
inmediatas en diferentes areas de la corporacion los mismos que generen

resultados esperados.

1.4 CADENA DE VALOR
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ACTIVIDADES DE APOYO

INFRAESTRUCTURA

* La planta cuenta con el espacio fisico y maquinaria necesaria para incrementar volimenes de produccion una vez que el departamento de

TECNOLOGIA

* La maquinaria actual con la que cuentan si bien no es de Gltima tecnologia cumple con los requerimientos técnicos necesarios para lograr

RECURSOS HUMANOS

* La rotacion del personal de planta es muy alta dado que no existe un plan de produccion e incentivos definidos

* La capacitacion que se le da al personal es muy limitada

* Los volumenes de produccion individuales no permiten que el personal logre ingresos interesantes lo que crea cierto desmotivacion.

ADQUISICIONES

* Las adquisiciones de materiales, equipos, entre otros adicionales a MP y materiales necesarios para la produccién son minimas y cuando

ACTIVIDADES PRIMARIAS

LOGISTICA DE
ENTRADA

OPERACIONES

LOGISTICA DE
SALIDA

MARKETING Y
VENTAS

SERVICIO

* El abastecimiento de materia
prima y materiales se realiza
una vez que bodega verifica el
agotamiento de los mismos.

* El proceso productivo
en la elaboracion de
articulos de cuero consta
de 5 etapas: corte,
costura, armado,
prefabricado y terminado.

* La entrega de los

productos terminados a
los tres puntos de venta
propios se realiza a través
de un camioén propiedad
de la institucion

* Cuando ingresa a bodega
una orden de produccion se
verifica si hay la existencial
suficiente de MP y materiales,
y se procede segln el caso a|
realizar la compra.

* Generalmente
materiales se

la MP
compran

* Cada puesto de trabajo
tienen  sus  funciones
especificamente asignadas
por lo que se ha adquirido|
especializacién en cadal

* Los puntos de venta o
sucursales se ubican 2 en
Cotacachi, uno en Ia

* La publicidad de marcal
es muy limitada bajo el
supuesto de que es muyj|
conocida la actividad
propia de  Cotacachi
(comercializacion de
articulos de cuero)

planta y otro en la calle
principal de la ciudad;
otro punto de venta se
localiza en lIbarra y un

dependiendo de las{uno de ellos ]
. cuarto en  Sangolqui
oportunidades que se .
(Quito)
presenten en cuanto a costos,
no en cuanto a necesidades
especificamente
* No existe un planeamiento
de reposicién, no se han|* La maquinaria responde|/* La reposicion del

establecido puntos minimos ni
tienen proveedores fijos en
cuanto a materiales

adecuadamente a las
necesidades de la planta

* No se manejan indicadores
tales como fecha de Ultima
compra de MP, consumo
promedio mensual, 6rdenes de
produccién pendientes, planes
de produccién y ventas

*

Existe un proceso
especifico, claro |
ordenado a trravés del
cual se obtiene un

producto terminado

inventario en los puntos
de venta se maneja de
acuerdo al jefe de

* Las promociones se
remiten basicamente a
liquidar stock antiguo,
descontinuado,

deteriorado o pasado de
moda; el Unico objetivo
de las mismas es lograr,
liquidez y reducir el costo
de mantener el inventario.

almacén quien realiza los
pedidos al constatar al
momento de la venta el
faltante de un item, no se
han establecido puntos
minimos de stock.

*

En cuanto al
almacenamiento  tanto  de
productos  terminados, en

proceso y materia prima -
materiales disponen de un
espacio  fisico  funcional
suficiente para dicho objetivo

* El producto terminado
se embala en una caja con
el logotipo de Pichavi
Shoes (zapatos) o con
plasticos protectores
(marroquineria
confecciones)

* Los proveedores

generalmente reciben su pago
de contado 0 méximo otorgan
un crédito de hasta 8 dias.

* La planta cuenta con
todos los  servicios
basicos y adecuaciones
fisicas necesarias.

* En el caso de ciertas
novedades, productos

y NnUevos 0 promociones se

distribuyen en los puntos

de venta de acuerdo allf_

k& El nombre de

CORPREC es reconocido|
en Cotacachi ya que se
encuentra  directamente
relacionada con el ITIC,
Instituto Tecnoldgico de
Industria del Cuero, por
lo que es conocido que un
buen nlmero de
cotacachefios estudian en
dicho lugar

criterio del Jefe

Comercial.

No han realizado
ninguna investigacion de
mercado por lo que Ia
informacion que tienen
del mismo es muy)|

limitada.

* Su principal producto,
el calzado, cuenta con
todas las garantias en su
elaboracion y materiales
de buena calidad
brindando una solucion
inmediata en caso de
algun desperfecto.
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1.5 MATRIZ ANALISIS EXTERNO

RESULTADO

FACTOR EXTERNOS CLAVE PONDERACION | CALIFICACION PONDERADO

OPORTUNIDADES
Los productos de cuero son productos de|
exportacion 0,05 1,00 0,05
Existe una tendencia en el mercado a
comprar articulos de cuero por ser

artesanales 0,15 2,00 0,30
Cotacachi es un sector turistico 0,15 3,00 0,45
La creacion de microempresas constituye|
una fuente de trabajo 0,05 1,00 0,05
Permanente concurrencia de extranjeros a
la zona 0,15 3,00 0,45
Tendencia creciente a dar un mayor valor
al producto nacional 0,10 2,00 0,20
AMENAZAS
Existen articulos de cuero extranjeros|
reconocidos por su marca 0,05 1,00 0,05
Crecimiento de la competencia desleal
(productos importados de forma ilegal) 0,05 1,00 0,05
Estado brinda muy poca ayuda a
microempresarios 0,05 3,00 0,15

Falta de capacitacion a microempresarios|
sobre aspectos relevantes en su negocio
para la permanencia del mismo en el
mercado 0,10 2,00 0,20
Escasa publicidad del sector por lo que no
se atrae inversion extranjera (empresarios)

0,10 1,00 0,10
TOTAL 1,00 2,05

En la matriz de evaluacion de factores externos constan de forma especifica
aquellos factores que han sido catalogados como una oportunidad o como una
amenaza para el sector en el que se desenvuelve la CORPREC, cada uno de
dichos factores ha sido ponderado de acuerdo a la importancia o repercusion que
tiene sobre la corporacion en si, de esta manera el factor oportunidad mas
importante es el que Cotacachi sea un sector turistico, la gran concurrencia de
extranjeros al lugar y el que exista afinidad y tendencia a comprar articulos de
cuero; por otra parte el factor amenaza mas importante es el que no exista una
capacitacion apropiada para la microempresa a nivel nacional y el que no se
publicite de manera adecuada el potencial del producto y sector en otros
mercados.
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De igual manera se califico la respuesta de la corporacion frente a cada uno de
estos factores en la columna calificacion, asi se ha dado un valor de 4 si la
empresa responde de forma excelente al factor, un valor de 3 si la respuesta es
buena, un valor de 2 si la respuesta es promedio y 1 si la respuesta es deficiente.

De esta manera se obtuvo un total ponderado para la corporacion de 2.05, valor
gue indica que la respuesta o las estrategias planteadas por la corporacién al
momento para hacer frente a las amenazas y aprovechar las oportunidades es
media y que por lo tanto podria emprender acciones que le permitan alcanzar un
mejor resultado lo mas cercano posible a 4 que es el valor que representa una
capacidad absoluta para evadir amenazas y aprovechar en beneficio propio

oportunidades.



1.6 MATRIZ FODA
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OBJETIVOS ESTRATEGICOS

FORTALEZAS (F)

DEBILIDADES (D)

Alcanzar un margen bruto positivo al final
de los 3 afios proyectados

Capacidad de la planta

La estructura organica de la corporacion no
se encuentra bien definida en lo referente a
areas, funciones y responsables

Analizar y disminuir el costo de produccion
unitario

Puntos de venta propios

No existe un manejo apropiado de
informacion financiera que pueda servir dej
base para la toma de decisiones

Incrementar el indice de rotacion de}

inventarios

Alcanzar una produccion anual de entre
2500 y 4000 pares de zapatos para el final
de los 3 afos presupuestados

Existe un deficiente manejo de inventarios|
y gestion de stocks

Infraestructura fisica

No se realizan evaluaciones periddicas de
ventas en sus lineas de productos de
modo que puedan obtenerse presupuestos

El personal no se encuentra motivado

Incrementar el volumen de ventas en un
30% para el 2006, 30% para el 2007 y 20%
para el 2008

Maquinaria

No manejan un plan estratégico de
mercadeo  (escasa informacion  de
mercado)

No se planifica la produccién de acuerdo &
informacion real

OPORTUNIDADES (O)

ESTRATEGIAS (FO)

ESTRATEGIAS (DO)

Los productos de cuero son productos de]
exportacion

Aprovechar al maximo la capacidad dej
la planta para incrementar el volumen|
de produccion

Existe una tendencia en el mercado 3
comprar articulos de cuero por se
artesanales

Cotacachi es un sector turistico

Aprovechar los puntos de venta propios}
para llegar a un mayor numero de
clientes con estrategias promocionales|
atractivas tales como descuentos porf
volumen

Reorganizar la corporacion definiendo)
areas, funciones y responsables de modo
que el trabajo que cada persona
desempefie contribuya a cumplir con los
objetivos planteados.

La creacién de microempresas constituye)
una fuente de trabajo

Permanente concurrencia de extranjeros a
la zona

Tendencia creciente a dar un mayor valor al
producto nacional

Aprovechar la afluencia de gente al
Cotacachi para promocionar los
productos de marca Pichavi Shoes, 3
través de merchandising adecuado en|
los puntos de venta y publicidad
atractiva

Investigar el mercado identificandoj
factores diferenciadores para el producto of
servicio que fomenten adn mas la afinidad
de un mayor nimero de personas por los
articulos de cuero

AMENAZAS (A)

ESTRATEGIAS (FA)

ESTRATEGIAS (DA)

Existen articulos de cuero extranjeros
reconocidos por su marca

Crecimiento de la competencia desleal
(productos importados de forma ilegal)

Estado brinda
microempresarios

muy poca ayuda &

Falta de capacitacion a microempresarios|
sobre aspectos relevantes en su negocio
para la permanencia del mismo en el
mercado

Escasa publicidad del sector por lo que no
se atrae inversion extranjera (empresarios)

Productos extranjeros de bajo costo

Aprovechar la planta, maquinaria |
puntos de venta propios para minimizar
el impacto de los productos extranjeros,
incrementando el nivel de produccion
para bajar costos, mejorar precios Y
posicionarnos como productos de
calidad a un madico precio

Capacitar al personal en lo referente o
herramientas o acciones que pueden
contribuir a un mejor desempefio de I3
corporacién tales como evaluaciones
periddicas de ventas, manejo apropiado dej
informacion financiera, manejo adecuado]
de stocks, elaboracion de planes
estratégicos y planes estratégicos de
mercadeo, entre otros.
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1.7 CONCLUSIONES ANALISIS SITUACIONAL ACTUAL

A manera de conclusiones de esta primera parte puede decirse lo siguiente:

Las oportunidades que tienen esta empresa y todas aquellas dedicadas a la
produccion y comercializacion de articulos de cuero son altas ya que se trata de
un producto que se encuentra abriendo mercado en el extranjero y que goza de

gran acogida entre sus usuarios.

Adicionalmente constituye uno de los productos que tiene gran potencial como no
tradicional y que ademas constituye una caracteristica mas de nuestra identidad

de pais.

A pesar de ser empresas pequeifias, y en su gran mayoria familiares cada vez son
mas y con una adecuada gestion administrativa podrian crecer no solo en numero

sino en presencia en el mercado ecuatoriano y en el extranjero.

Adicionalmente en esta primera parte que incluye un andlisis interno, han logrado
identificarse algunas debilidades a nivel administrativo en estas empresas, asi
pues se conocio que No poseen una estructura organizativa ni areas en las que se
encuentren definidas de manera clara las funciones y objetivos a alcanzarse; las
areas de ventas, produccion y marketing se encuentran muy poco desarrolladas
en estas empresas presentdndose problemas como falta de stocks en los
almacenes, bajos niveles de articulos novedosos, bajos niveles de promociones
para los compradores, escasa promocion y publicidad a nivel de negocio y sector,
entre las principales, esto precisamente por la falta de conocimiento de

herramientas que les permita adoptar politicas y estrategias favorables.

Tal como se presentd en este primer capitulo son algunos los problemas a nivel
interno que presentan estas empresas, pero también es importante el considerar
gue las oportunidades que tiene un sector como este a nivel de pais deben ser

aprovechadas de la mejor manera, sacando ventaja del hecho de que los articulos
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de cuero en si ya gozan de gran atractivo a nivel de compradores nacionales y
extranjeros. Las falencias que presentan estas empresas y/o negocios son
factibles de solucibn empleando acciones correctivas, de ahi que el disefiar un
modelo de gestidon en primera instancia es factible y por otra parte dicho modelo
puede constituirse en una guia para que dichas empresas potencialicen sus
recursos de la mejor manera creciendo rentablemente en el mercado, en si este

ultimo es el objetivo del presente trabajo.
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CAPITULO 2. DISENO DEL MODELO

2.1 INVESTIGACION DE MERCADOS

Como ya se identifico en el andlisis interno de la CORPREC, uno de los factores
gue requiere atencion inmediata y que para este punto constituye un problema
gerencial es el hecho de que poseen muy poca informaciéon de mercado, de las
necesidades y requerimientos de los clientes en cuanto al producto, su precio,
promociones que les resultan atractivas, entre otros factores que son
indispensables al momento de determinar estrategias de ventas y mercadeo y a la
toma de decisiones que contribuyan al cumplimiento de objetivos. De esta
manera se identifica esta carencia de informacion como un problema de
investigacion el mismo que da paso a la puesta en marcha de una investigacion
de mercados en la que logren identificarse con claridad factores diferenciadores

atractivos para el mercado en base a los cuales elaborar el marketing mix.

2.1.1 INVESTIGACION DE LAS EXPECTATIVAS DE LOS CONSUMIDORES
FINALES

En una primera fase exploratoria, tuve la oportunidad de conversar con algunos
de los Jefes y Directivos de la CORPREC de quienes basicamente recogi
aquellas inquietudes que tenian sobre el mercado y sus clientes. Inquietudes que
se aclaran mas adelante a través de una investigacion descriptiva. Fue factible
identificar de esta manera las necesidades y objetivos de la investigacién, los
mismos que se encuentran en el Anexo No. 1.

Dichas necesidades y objetivos fueron analizadas principalmente con el personal
de ventas ya que son ellos quienes se encuentran en directa relacion con los
clientes y quienes por lo tanto conocian mas a fondo aquellos requerimientos y
necesidades insatisfechas y que necesitaban de atencion a través de una

estrategia adecuada. La retroalimentacion de este analisis contribuy6 a definir la
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estructura de la encuesta a ser aplicada en la ciudad de Cotacachi a los
potenciales compradores de articulos de cuero. El formato de encuesta que se
aplico se encuentra como Anexo No. 2. La encuesta practicamente en su
totalidad comprende preguntas de opcién multiple buscando recopilar datos que
nos permitan identificar aquellos factores de mayor, en cada pregunta aquellos
elementos que obtengan mas respuestas indicaran una tendencia hacia uno u
otro factor; por otra parte existen algunas preguntas en las que se busca obtener
una calificacion sobre ciertos factores a través de escalas, de todas maneras en
estas preguntas el objetivo es de igual manera identificar los factores con mayor
numero de respuestas.

Dado que la encuesta iba a aplicarse en Cotacachi, se tom6 como Universo el
namero de visitantes mensuales a dicha ciudad en 1 mes, es decir, 2000

personas, en consecuencia este es el marco muestral utilizado.

Con este universo se determind el tamafio de la muestra representativa que
cubra los objetivos de la investigacion. Para tal efecto se identificéd el tamafio de
la muestra necesaria en la tabla adjunta elaborada por Arkin y Colten, la misma
gue presenta diferentes muestras con varios margenes de error y con un nivel de
confianza del 95%. Para la presente investigacion se utilizo un margen de error
del 10%.

La formula bajo la cual se elaborg la tabla de muestras es la siguiente:

4pqN
c%(N-1)+4pq

Donde:

N es el tamafio del universo

P es la probabilidad de que se dé el fenomeno

Q es el complemento probabilistico de p.

[J es la desviacién estandar calculada a partir del error muestral
n es el tamafo de la muestra



Tabla de Arkiny Colten
Determinacion del tamafio de la muestra con un coeficiente de fiabilidad del 95,5% en
pablaciones finitas
Amplitud del p=0=50
Universo +1% 2% +3% 4% | £5% +10%
- - - - 222 83
1.000 - - - 385 286 91
1.500 - - 638 441 316 94
2.000 - - 714 476 333 95
2.500 - 1.250 769 500 345 96
3.000 - 1.364 811 517 353 97,
3.500 - 1.458 843 530 359 97,
4.000 - 1.538 870 541 364 98
4.500 - 1.607 891 549 367 98
5.000 - 1.667 909 556 370 98
6.000 - 1.765 938 566 375 98
7.000 - 1.842 949 574 378 99
8.000 - 1.905 976 580 381 99
9.000 - 1.957 989 584 383 99
10.000 5.000 2.000 1.000 588 383 99
15.000 6.000 2.143 1.034 600 390 99
20.000 6.667 2.222 1.053 606 392 100
25.000 7.143 2.273 1.064 610 394 100
50.000 8.333 2.381 1.087 617 397 100
100.000 9.091 2.439 1.099 621 398 100
10.000 2.500 1.111 625 400 100
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Es asi como para el presente caso corresponde realizar 95 encuestas para

cumplir con los parametros requeridos.

La investigacion de campo se realiz6 de esta manera en Cotacachi en el feriado

de Semana Santa aprovechando la gran afluencia de gente a la ciudad y la feria

de cuero que en esa fecha se ofrecia.

A continuacion se presentan a manera de grafico de barras los resultados

obtenidos en la investigacion de campo:
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No existe una marca que logre posicionarse en la mente de los consumidores,
Botas Sandoval y Totto’ son de entre los principales locales mencionados, por lo
qgue el convertirse en la primera mencion de marca constituye un reto para todos

los almacenes de la ciudad.

Son algunas los factores que se constituyen en atractivos y captarian la atencién
de los consumidores, asi por ejemplo las promociones de venta, las visitas a
ferias; en cuanto al producto, la durabilidad y garantia del producto, variedad de
colores, disefos, texturas y versatilidad de la prenda, el resaltar estos factores al
momento de poner en marcha una campafa publicitaria puede asegurar una
mayor afluencia de clientes a los locales y por lo tanto un mayor niamero de

clientes potenciales.

En cuanto a posibles estrategias que podrian plantearse, existe una gran variedad
de alternativas, considerando que son algunos los factores que resultan de gran
atractivo y diferenciadores, y por otra parte son algunas las claves que resaltan
en los resultados de la investigacion, las mismas que pueden ser utilizadas en el

planteamiento del marketing mix para la corporacion.

2.2 PROPUESTA ESTRATEGICA

Una vez que se ha planteado la metodologia empleada en la investigacion de
mercados, sus objetivos y los resultados obtenidos en la misma es factible
plantear una propuesta estratégica que tenga como base la informacién obtenida
en el mercado; de tal forma, al haber analizado dichos resultados es viable iniciar
planteando cuales seran la misién y vision de la CORPREC, para luego seguir
con aquellos aspectos relevantes y que deben ponerse en marcha en cada area

de la corporacion.
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2.2.1 MISION

Ser especialistas en la fabricacién y comercializacién de articulos de cuero en la
ciudad de Cotacachi brindando a nuestros clientes siempre productos
innovadores y de acuerdo a las tendencias de la moda, contribuyendo asi no solo
con el desarrollo del personal que aqui trabaja sino con el de nuestra empresa y
la ciudad como tal.

2.2.2 VISION

Posicionarnos como lideres en el mercado de fabricacion y comercializacion de
articulos de cuero y diferenciarnos como una opcion competitiva en Cotacahi en
el lapso de 3 afios, fortaleciendo asi nuestra presencia en el mercado
Cotacachefio y promoviendo la salida de nuestra marca y producto a nivel

nacional.

2.2.3 VALORES

La CORPREC pretende fomentar los siguientes valores en el desempefio de sus

actividades:

* Una actitud positiva, proactiva y productiva.

* El trabajo en equipo basado en el respeto y comprension mutua.
* Responsabilidad y cumplimiento de las tareas encomendadas.

* Sentido de pertenencia a la empresa.

* Servicio a la comunidad ofreciendo sus productos y oportunidades de

capacitaciéon a sus miembros.
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2.24 OBJETIVOS

2.2.4.1 Objetivos Financiero

Los principales objetivos que se desea alcanzar a nivel financiero y que

contribuiran al mejoramiento de los resultados obtenidos en otras areas son:

Salir de la pérdida que se ha generado los ultimos afios, logrando un margen
bruto anual positivo en el mediano plazo ya que durante los tres afos
histéricos analizados es de (40%- cifra negativa).

Analizar los costos de produccién en todos sus componentes MPD, MOD y
CIF por modelo y tipo de calzado e implementar estrategias y acciones que los
reduzcan de modo que se alcancen margenes favorables para la empresa,

estableciendo precios adecuado dentro del mercado.

Implementar acciones correctivas con respecto al manejo de inventarios tanto
de materia prima y materiales como de producto terminado, liquidar el stock
obsoleto y modelos descontinuados, stock que constituye el 20% del stock

total.

2.2.4.2 Objetivos de Ventas y Marketing

Los principales objetivos en cuanto al area de ventas y mercadeo son:

Incrementar la base de clientes de la CORPREC, lo que a su vez permitira
incrementar el volumen de ventas de todas las lineas de productos, calzado
marroquineria y confecciones, crecimiento estimado en promedio entre un

20% y un 30% con respecto al afio anterior.

Implementar como una actividad indispensable el desarrollo y ejecucion de un

plan estratégico de mercadeo anual.

Lograr el posicionamiento esperado a través de una oferta solucion basada en

los requerimientos del cliente.

Capacitar al personal de ventas en cuanto a técnicas y herramientas que

contribuyan a mejorar su desempefio y los resultados que generan.



48

2.2.4.3 Objetivos de Produccion

e Aprovechar al maximo la capacidad de la planta incrementando la produccién
a un nivel promedio de entre 2500 y 4000 pares al afio.

e Programar 6rdenes de produccién en base a stocks, ventas y requerimientos
del mercado segun modelo.

e Lanzar por lo menos 1 nuevo modelo y/o disefio mensualmente, siempre de
acuerdo a los requerimientos del mercado

e Implantar los controles y mecanismos necesarios para lograr una eficiente
calidad del producto a través de un control de calidad adecuado.

2.2.5 DISENO DE LA ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

Como parte del modelo, es necesario el disefio de la estructura organizacional
gue adoptara la CORPREC, cabe recalcar que no existia una estructura definida

tal como se sefial6 en el analisis interno de la corporacion.

De esta manera y considerando el tipo de organizacion que es la CORPREC, se
ha identificado una Estructura Plana como la apropiada, teniendo en ella pocos
niveles jerarquicos y un area de control relativamente amplia en la que se
incluirian el nivel de jefaturas y niveles operativos, asi:

Nivel 1:
Directivos

Nivel 2:
Jefaturas

Nivel 3:
Mandos Medios y Operativos




49

Una vez que se ha definido el tipo de diferenciacion vertical a emplearse, es decir,
los niveles jerarquicos y de autoridad establecidos, es necesario definir como se
dividira y agrupard las tareas para lograr los objetivos planteados. Dado que la
CORPREC maneja tres lineas de productos claramente identificables: calzado,
marroquineria y confecciones; una Estructura de Equipos por Productos es
probablemente la mas apropiada, en ella se combinan una estructura funcional y

una matricial de la siguiente manera:

Investi'gacién y Ventas y Contabilidad || Recursos
Desarrollo - Marketing y Finanzas |'{Humanos

i

N —

.........

(PR

Caliado

Asi como puede verse, la primera etapa de la estructura es funcional, se agrupan
a las personas con base en su conocimiento y experiencia para desempenar las
diferentes funciones, pero a su vez el trabajo que se desempafia en cada una se
encuentran divididas en las tres lineas de productos de la CORPREC, haciendo
factible mantener un constante monitoreo del proceso de fabricacion en las tres
lineas.

2.2.6 DISENO E IMPLEMENTACION ORGANIGRAMA

Una vez que se ha identificado la estructura organizacional de la CORPREC
tanto en sus niveles jerarquicos como en su estructura funcional resulta una
herramienta de apoyo el disefio del organigrama, en éste se pueden identificar
todos los cargos definidos en la CORPREC, su posicion con respecto a los
demas y los niveles jerarquicos que ocupan. La estructura organizacional
propuesta es practicamente horizontal si se dejan de lado los primeros niveles
tales como la Asamblea General, la Junta Directiva y el Presidente de la
CORPREC quienes no toman parte en el desarrollo diario de las actividades de la

misma.
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Presidente - Secretaria

e La Secretaria es un soporte fundamental para el Presidente, quien es el
Representante Legal de la Corporacidén, en conjunto estan encargados de
ejecutar cualquier politica o lineamiento determinado por la Junta Directiva;

supervisan ademas cualquier proyecto o accion que deba ponerse en marcha.

Director Ejecutivo

e Es responsables de diversas actividades relacionadas con varias areas de la
Corporacién, en definitiva el Director Ejecutivo esta permanentemente
informado de todas las actividades que se llevan a cabo en la empresa, del
desempeio de cada area y del analisis periodico de los resultados que cada

una de ellas arroje.

Los anteriores son cargos que como se explico en el detalle del organigrama
realizan actividades mas de control y supervision de la actividad de la
Corporacion, es decir no desempefian sus funciones en el dia a dia como los
cargos que se detallan a continuacion sino que vienen a ser un ente contralor de

todas las areas de la empresa.

Los siguientes cargos constituyen por el contrario cargos cuya actividad se
desempeiia a diario en las instalaciones de la Corporacion, por tal motivo
adicional a presentar de manera general cual es la funcion de cada uno de ellos
se pretende enfocar el perfil requerido por parte de la persona que pudiera ocupar

dicho cargo, asi tenemos:

Coordinador de Finanzas

e Su responsabilidad es basicamente el planificar, elaborar y analizar los estados
financieros de la CORPREC mensualmente cumpliendo con los requisitos
necesarios permitiendo mantener informacién confiable y al dia.

e El perfil por lo tanto de la persona que puede acceder a un cargo como este es
el de un profesional con estudios y experiencia en el area financiera, Contador

Publico Autorizado ya que sera el encargado de firmar y presentar balances, de
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preferencia que tenga conocimiento y experiencia en el manejo de costos ya

gue se trata de una empresa productora y comercializadora.

Encargado de Contabilidad — Encargado de Cobranzas

e Su principal actividad es servir de apoyo y asistencia al Coordinador de
Finanzas en la elaboracion de reportes base para la presentacion de estados
financieros; participara dia a dia en la recopilacién, andlisis y organizacién de
informacion y documentos que son esenciales para el area financiera.
Adicionalmente colaborard en lo referente a la cartera de la CORPREC, al
seguimiento y cobranza de la misma.

o EIl perfil de la persona que ocupa este cargo es de igual manera una persona
con estudios no necesariamente culminados en el area financiera, experiencia
en cargos similares y afinidad con lo que el area financiera y contable exige a

nivel profesional.

Auxiliar Contable — Encargado de Costos

e La funcion principal es la de asistir al encargado de contabilidad, el auxiliar
contable sera directamente responsable de actividades como registro diario de
abonos de clientes, anticipos y/o abonos de proveedores, registro actualizado
de la facturacion diaria, entre otros; informacion que debe estar correcta ya que
servira de base para la elaboracién de informes por parte del encargado de
contabilidad y coordinador de finanzas.

e Por la jerarquia que ocupa este cargo en el organigrama, el perfil de la
persona que lo ocupe es de igual manera una persona que este cursando
estudios en el area financiera o contable y que quiera iniciar su desarrollo

profesional en ésta area.

Mensajero - Chofer

e Encargado de realizar principalmente actividades como: tramites en las
instituciones financieras (depdésitos), limpieza de las oficinas; encargado de
transportar la mercaderia desde la Bodega de Producto Terminado hasta los

almacenes de acuerdo a su requerimiento; de ser necesario transportar materia
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prima o materiales desde las bodegas o instalaciones de los proveedores hasta
la bodega central de la CORPREEC.

Encargado de la Bodega de Materia Prima

e Encargado basicamente del manejo del inventario de materia prima, control del
stock, salidas y entradas de material y del buen estado del mismo; solicitudes
de compra de requerirse; asi como de la presentacion de informes respecto a
su gestion y movimientos que se den mensualmente en la bodega a su cargo.

e La persona que ocupe este cargo debera conocer del manejo de inventarios,
manejo de kardex y elaboracion de informes referentes a ingresos y egresos de
bodega, experiencia profesional en el area debe ser valorada como un plus en

la persona que aspire este cargo.

Coordinador de Mercadeo

e Principalmente encargado de la elaboracion del Plan Estratégico de Mercadeo
anual, de la elaboracién y seguimiento y cumplimiento de presupuestos de
ventas en todas las lineas de productos, empleando para ello todas las
herramientas de mercadeo y ventas que considere necesarias.

e La persona que ocupe este cargo debera tener estudios en el area de
mercadeo de preferencia y en la elaboracion de planes estratégicos, conocer
de herramientas que puedan ser de utilidad para desempefar bien su labor y
de igual manera como en todos los cargos se valorara a quienes tengan

experiencia en el area.

Encargado de Bodega de producto Terminado

e Responsable de la administracion, manejo y control de la bodega de producto
terminado; manejo de inventario, ingresos y egresos de produccion y a puntos
de venta respectivamente. Dentro de sus actividades se encuentran ademas la
elaboracién de informes con respecto al desempefio y gestion de su parte en la
bodega a su cargo.

e La persona encargada de ésta area debera conocer de las herramientas
necesarias para el manejo de la misma, al igual que el encargado de la bodega

de materia prima y materiales debera tener conocimiento del manejo de kardex
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y de herramientas de control y mantenimiento de inventario. La experiencia en

el area sera valorada.

Vendedores

e Encargados principalmente de la administracion, gestion y control de los puntos
de venta, son los responsables directos de las ventas en los locales en todo su
proceso, ademas constituyen una fuente de informacién para la corporacion ya
gue son gquienes se encuentran en contacto directo con el cliente.

e Las personas que ocupen dicho cargo de preferencia deberan conocer sobre
técnicas de venta y atencién al cliente, estudios en ramas afines seran
valorados asi como también experiencia en dicha area.

Coordinador de produccion

e Encargado fundamentalmente de la programacion y supervision de la
produccion de acuerdo a 6rdenes de Produccidon abiertas y expectativas del
area comercial y de ventas; adicionalmente es una de sus funciones el control
de calidad en todas las etapas del proceso.

e La persona encargada de dicha area debe tener estudios en la rama de
Ingenieria Industrial de preferencia, ademas contar con experiencia el manejo
de personal ya que tendra a su cargo a todo el personal operativo de la planta,
experiencia y conocimiento en procesos productivos sera valorado. Para
ocupar este cargo es necesario un proceso de induccién minucioso donde se

identifiquen de manera clara todos los procesos y sus requerimientos.

Para el personal netamente operativo es muy importante la induccion que se
pueda llevar a cabo al momento de su contratacién, es importante que todos
conozcan de los diferentes procesos que se llevan a cabo aunque aparentemente
cada persona se encargara de uno diferente; asi pues las personas que ocupen
este cargo deberan mostrar habilidad y minuciosidad en su trabajo ya que son
procesos que exigen un alto nivel de organizacién y concentracion, a continuacion

se presente de manera general la actividad de cada uno de los operarios.
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Encargado de Corte

e Encargado de realizar los cortes de telas, forros, plantillas y contrafuertes de
acuerdo a los moldes y 6rdenes de produccion solicitada.

Encargados de costura

e Responsable del desbaste, sefialado, pintado y doblado de filos, perforado y de

la unién de piezas y costura en si.

Encargado de Montaje

e Responsable de realizar actividades para preparacion de corte tales como
colocar las punteras y contrafuertes, preformar talones, amarrar cordones y
calentar filos; actividades de preparacion de horma tales como colocar plantilla
con tachuelas, perfilar la plantilla a filo de horma, cementar las plantillas; armar
punteras; armar talones y enfranques y pasa el producto por el orden de

envejecido.

Encargado de Prefabricado

e Responsable de realizar actividades previas al terminado en si de la prenda
tales como cardado de corte y suela, cementado de corte, untar praimer y

pega, pintar y prensar la suela en el caso de los zapatos.

Encargados de Terminado

e Las actividades principales de los encargados de terminado son: limpiar el
producto terminado tanto del polvo como del residuo de pega que quede,
colocar las plantillas (zapatos), aplicar liquidos y crema que ayudan a dar una
mejor apariencia al producto, colocar los pasadores (zapatos), codificar el

producto y embalarlo de modo que quede listo para el ingreso a bodega.

Coordinador de RRHH

e Encargado principalmente del manejo de personal en la CORPREC,
elaboracion de ndémina, contrataciones, induccion, evaluaciones de

desempenio, entre otras.
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¢ Quien ocupe este cargo deberé conocer las herramientas principales en cuanto
a manejo de personal se refiere, deberd ademéas estar actualizado en lo
referente a legislacion laboral y demas factores que sean necesarios para el
buen desempefio de sus funciones. Profesionales con experiencia en el area y
estudios en administracion de empresas o0 psicologia industrial son los
indicados para este cargo.

2.2.8 NORMAS CONTROL INTERNO

“El control interno puede definirse como un conjunto de procedimientos, politicas,
directrices y planes de organizacion los cuales tienen por objeto asegurar una
eficiencia, seguridad y orden en la gestion financiera, contable y administrativa de

la empresa”™

Como parte del control interno deben considerarse ciertos aspectos, entre ellos:

Todas las tareas y responsabilidades esenciales deben ser asignadas a personas
diferentes, de ahi la importancia de mantener definidos las actividades dentro de
cada cargo. Cada area de la organizacion deben operar de forma coordinada e
interrelacionadamente con las restantes areas, las decisiones y acciones de cada

una deben contribuir a la consecucion de los objetivos de la organizacion.

La estructura de control interno y todas las transacciones y hechos significativos,
deben estar claramente documentados, y la documentacion debe estar disponible

para su verificacion.

Los niveles de autorizacion deben estar bien definidos de modo que actividades y
transacciones relevantes solo pueden ser autorizadas por personas asignadas
para ello, asi por ejemplo autorizaciones para emitir notas de crédito o deébito,
negocios de montos importantes, contratacion de personal, seleccion de

proveedores, etc., deben estar asignados a personas competentes para ello.

o Albéan, Miguel, “Auditoria IIT”, Cultural de Ediciones S.A., Madrid, 1997, pag. 7.
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2.3 PROPUESTA DE MERCADEO Y VENTAS

2.3.1 ESTRATEGIA DE SEGMENTACION

2.3.1.1 Estimacion y prevision de la demanda

El objetivo de ventas y marketing de la Corporacién es incrementar sus ventas
en promedio en un 25% a 35% con respecto al afilo anterior, para lo cual es
necesario disponer de una estimacién y prevision de la demanda que indique si
el incremento en ventas es razonable y guarda relacion con los volumenes

alcanzados en ejercicios anteriores (2003/2004/2005).

Para lograr estos objetivos se debera definir las estrategias necesarias en
mercadeo y ventas, las mismas que deben ser apropiadas a los recursos y
estrategias de otras areas, asi como sus limitaciones financieras y/o produccion.

Para la estimacion y prevision de la demanda se recomienda utilizar varias

técnicas, como son:

« Anadlisis de ventas ejercicios anteriores ( 2003/2004/2005)

El prondstico se basa en la evolucion de las ventas de afios anteriores por tipo de
producto, esto es, calzado para damas, caballeros y nifios, marroquineria y
confeccion, considerando las condiciones de mercado, politicas, precios,
publicidad, producto, personal de ventas en estos ejercicios, etc.; y si éstas se
mantendran en los periodos proyectados.

« Analisis de tendencias

Se busca predecir una tendencia en ventas para los ejercicios proyectados,
considerando los meses de alta y baja venta asi como también conocer si las
condiciones de mercado se mantendran pues el pronéstico se basa en el
historial de ventas de afios anteriores.

« Opinion de la fuerza de ventas
Este método consiste en obtener estimaciones del Jefe de comercializacién y

personal de ventas sobre los volumenes que logrard cada almacén en los
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A pesar de no existir segmentos con grandes diferencias para este tipo de
articulos si puede considerarse al segmento de extranjeros como un segmento
potencial para quienes si bien no pueden determinarse caracteristicas muy
diferentes en cuanto al producto, el precio y la plaza si pueden identificarse ciertos
factores diferenciadores en cuanto a promocion tal como se vera mas adelante.

2.3.1.3 Determinacion de los nichos potenciales

‘Un nicho es un grupo con una definicibn mas estrecha, por lo regular un
mercado pequefio cuyas necesidades no estan siendo bien atendidas.
Normalmente son identificados dividiendo un segmento en subsegmentos o

definiendo un grupo que busca una combinacién distintiva de beneficios.”®

Partiendo del segmento antes descrito pueden identificarse algunos

subsegmentos o nichos los mismos que se describen a continuacion:

Nicho 1: Personas provenientes de Provincias diferentes a la de Imbabura
guienes visitan Cotacachi entre 1 y 4 veces al afio, gustan de las prendas de
cuero y aprovechan las visitas mencionadas para adquirir uno o varios articulos.
Generalmente realizan estas visitas en familia. Este grupo de personas tiende
mas a la compra de articulos de modelos, disefios y colores exclusivos y de
moda.

Nicho 2: Personas provenientes de ciudades dentro de la provincia de Imbabura,
tales como lbarra, Atuntaqui y Cotacachi entre las principales; estas personas
visitan con mucha mas frecuencia ésta ciudad debido principalmente a su
cercania. La tendencia de este grupo de personas es comprar prendas mas para
un uso diario, trabajos, escuelas, colegios, entre los principales; por lo que su
compra es de prendas mucho menos vistosas que las del nicho 1, claro esta que
no se descarta que personas de este grupo compren articulos de modelos,
disefios y colores exclusivos y de moda.

8 Kotler, Philip, “Direccion de Marketing”, Prentice Hall, México, 2001, pag. 257.
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Nicho 3: Este nicho estaria conformado por personas provenientes de otros
paises, son personas que visitan Cotacachi una vez al afio y en la mayoria de los
casos por una unica ocasion. Les resulta atractiva la ciudad no solo por las
prendas de cuero sino por los atractivos turisticos que aqui se encuentran. Estas
personas tienden mucho mas que las del nicho 1 a los articulos modernos y con
disefios Unicos; son muy aficionados a lo artesanal por lo que las prendas de
cuero son muy acogidas por este grupo.

Una vez evaluados los nichos potenciales para el segmento se puede concluir
gue si bien existen diferencias estas no son lo suficientemente significativas como
para dejar de atender a uno u otro nicho, por lo tanto no se priorizara ninguno con
el objeto de llegar al target , sobre la premisa de que las diferencias son minimas
y ninguno de ellos proporciona una rentabilidad o crecimiento superior a los otros
como para justificar el enfocarse en uno en particular, adicional al hecho de que
las estrategias y definiciones de la oferta solucion ird encaminada a disefiar un
sistema o servicio integrado que conlleve a la satisfaccion de las necesidades de

todos los clientes.

Por tal motivo la definicion de la oferta solucion y por lo tanto del marketing mix
sera unica para los tres nichos presentados, determinando ligeras diferencias en

uno u otro aspecto en el caso que resulte conveniente.

2.3.2 DETERMINACION DE LA OFERTA SOLUCION

Se denomina en este caso oferta solucion a la definicién de las caracteristicas y/o
estrategias que se definirdn en cada uno de los componentes del Marketing Mix;
Producto, Precio, Plaza y Promocion; constituye una oferta porque es
precisamente lo que el cliente puede recibir en caso de optar por un producto y
solucion porque en dicho producto y servicio encontrara una respuesta a sus

inquietudes y satisfaccion para sus necesidades.
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2.3.2.1 Determinacion de la mezcla de producto

“Al planear la oferta de mercado es necesario considerar 5 niveles de producto.
Cada nivel afiade valor para el cliente. El nivel fundamental es el beneficio o
producto basico que constituye el servicio o beneficio fundamental que el cliente
esta comprando en realidad. El segundo nivel consiste en convertir el beneficio
basico en un producto genérico. El tercer nivel es un producto esperado, un
conjunto de atributos y condiciones que el comprador normalmente espera
cuando adquiere ese producto. El cuarto nivel es un producto aumentado que
excede las expectativas del cliente. El quinto nivel es un producto potencial, con

caracteristicas que hagan Unico al producto en cuestién.”

POTENCIAL

AUMENTADO)

Para el caso de las prendas de cuero los cinco niveles de productos se definirian

de la siguiente manera:

Producto Basico

El producto o beneficio basico de las prendas de cuero es el vestido, porque esa
necesidad es la que buscan satisfacer al comprar por ejemplo unos zapatos o una

chaqueta.

- KOTLER, Philip, “Direccion de Marketing”, Prentice Hall, México, 2001, pag. 394-395.
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Otro beneficio basico puede ser la comodidad, elegancia, distincion, necesidades
gue buscan cubrirse al comprar por ejemplo una cartera, una maleta, un cinturén
y todos aquellos articulos no indispensables pero que se necesitan.

Producto Genérico

El producto genérico constituye el producto en si, en este caso son las prendas de

cuero, zapatos, chaquetas, cinturones, carteras, maletas, entre otros.

Producto Esperado

Caracteristicas que se esperan como minimo en prendas de cuero es
precisamente el que su material sea cuero legitimo y que por lo tanto sean
durables; se espera ademas que exista disponibilidad en varias tallas y modelos

tanto para hombres como para mujeres.

Producto Aumentado

Como producto aumentado puede darse caracteristicas como que existan
modelos en diferentes colores y texturas de cuero de modo que exista la
posibilidad de eleccién por parte del comprador. Ademas que existan en los
diferentes locales articulos que puedan combinarse entre si tanto en colores como
en texturas; tal es el caso de zapatos y cartera, zapatos Yy cinturones, chaquetas
y zapatos, etc.

Producto Potencial

Dentro de las caracteristicas que pueden convertirse en factores diferenciadores
estan: la facilidad de pago que brinden los locales eleccion de los consumidores,
en este sentido las tarjetas de crédito son comunes en algunos de los locales pero
lo que podria convertirse en innovador es el hecho de ofrecer un crédito propio del
almacén, esto principalmente para quienes viven en ciudades aledafias a

Cotacachi.
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Por otra parte el poder presenciar el proceso de elaboracién de estos articulos
puede ser de gran atractivo y resultar un enganche para que se realicen
posteriores compras o se publicite boca a boca de este hecho.

Asesoria personalizada en el momento de compra también puede constituirse en
un factor de producto potencial ya que no solo se le da la importancia debida al
comprador sino que se pueden poner en practica una estrategia de up-selling.

Prestar un servicio de arreglo inmediato de una prenda de acuerdo a los
requerimientos de un cliente (tamafio, accesorios adicionales, etc.), puede ser un
elemento diferenciador ya que en la gran parte de los locales este tipo de arreglos
toman como minimo medio dia, tiempo que resulta de dificil espera para quienes

estan adquiriendo la prenda.

2.3.2.2 Determinacion de la mezcla de precios.

Existen algunos factores que deben considerarse para determinar los precios:

En primera instancia se encuentra los precios de la competencia, la tabla No. 16;
muestra en promedio los precios que empresas similares a la CORPREC han

fijado para sus productos:

TABLA No. 16
ARTICULO USD
BOTAS 35-50
ZAPATOS 25-35
CHAQUETAS 45 -70
CINTURONES 5-15
CARTERAS 15-30

Otro factor que debe considerarse es el precio que un consumidor esta dispuesto
a pagar por este tipo de articulos; la tabla No. 17 muestra los datos obtenidos de

la investigacion de campo realizada con respecto a la intencién de pago.
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TABLA No. 17
ARTICULO uUsD
BOTAS DE HOMBRE 30 - 40
BOTAS DE MUJER 30 - 40
CHAQUETA DE HOMBRE 40 - 50
CHAQUETA DE MUJER 40 - 50
CINTURON 5-10
ZAPATOS DE HOMBRE 20-30
ZAPATOS DE MUJER 20-30

Coémo puede apreciarse los datos de la tabla No. 17 (intencion de pago
compradores) y los datos de la tabla No. 16 (precios fijados por la competencia),
no difieren en gran medida.

Por este motivo los precios estaran fijados dentro de los rangos antes
presentados tomando en cuenta las caracteristicas, materia prima, disefio del
producto en cuestion, factores que pueden tender tanto al alza como a la baja de
los precios.

A clientes finales se podra otorgar un descuento maximo del 15% por pago de
contado. Por otra parte se brindara la facilidad de cancelar con tarjeta de crédito.

En el caso de productos de baja rotacion se ha establecido la siguiente tabla de
descuentos que promovera la rotacion de estos productos dependiendo de su

antigiiedad en el inventario.

TABLA No. 18
Antigiiedad del producto | % Descuento
De 1 a 6 meses 0
De 6 a 9 meses )
De 9 a 12 meses 10
De 12 a 15 meses 15
De 15 a 18 meses 20
De 18 a 21 meses 25
De 21 a 24 meses 30
Mas de 24 meses 35
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2.3.2.3 Determinacion de la mezcla de distribucién

En este caso se empleard un canal de cero niveles también llamado canal de
marketing directo ya que la distribucién de los productos que se fabrican en la
CORPREC se realizara a través de los 4 puntos de venta propiedad de la citada

empresa.

Estos puntos de venta se encuentran: uno en el ITIC, Cotacachi (Instituto Técnico
de la Industria del Cuero, Planta de la CORPREC); uno en la calle comercial de
Cotacachi; uno en Ibarra y uno en Sangolqui (Quito).

Los cuatro puntos de venta dispondran de toda la mercaderia que ofrece la
CORPREC, obedeciendo a las exigencias y requerimientos de cada lugar; es
decir, gozaran de variedad de productos tanto en colores como en disefos.

Existe un transporte propiedad de la CORPREC el mismo que tendra a su cargo
suplir a los almacenes de la mercaderia cuyo stock se agote, esto se realizara
mediante una apropiada coordinacion entre los almacenes y el departamento
comercial y de produccién de modo que el abastecimiento a los almacenes sea
rapido y principalmente que ningun almacén se quede desabastecido de uno o

varios tipos de articulos.

2.3.2.4 Determinacion de la mezcla de promocion

Plan de Promocion

Oportunidad de promocion

Existe una oportunidad de promocién para los articulos elaborados en cuero no
solo porque constituyen uno de los productos no tradicionales de exportacion en
nuestro pais sino porque resultan de gran atractivo para muchas personas
nacionales y extranjeras. Ademas forman parte del atractivo turistico que tienen
algunas ciudades en el Ecuador tales como Cotacachi, Ambato, Guano, entre las

principales.
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Objetivos de promocién

« Crear conciencia de marca, fundamentalmente a través del posicionamiento
gue se describe mas adelante.

« Suministrar informacion clave acerca de los productos que se ofrecen, sus
beneficios y caracteristicas.

« Permitir que el cliente conozca de ser el caso el proceso productivo a través de
visitas a la planta.

« Incrementar la participacion de mercado y el nivel de ventas de la empresa.

Seleccionar la audiencia objetivo
La audiencia objetivo constituyen todas las personas visitantes de Cotacachi.

Seleccionar el mensaje

Brand First Signal (Primera Sefal de Marca): Calidad y variedad a muy buen
precio

Concepto: Gran variedad de productos en cuanto a linea y profundidad buscando
ofrecer satisfaccion a los clientes cualquiera sea su necesidad.

P.U.V. (Propuesta Unica de Ventas): “Aqui encuentra su estilo”.

Lema agregado o Slogan: “Pichavi Shoes, a la medida de su estilo”

Determinar la mezcla promocional

Publicidad: La investigacion realizada revel6 los medios publicitarios de mayor
acogida para este tipo de productos, prensa y television ocuparon los primeros
lugares mas cabe recalcar que la publicidad en estos medios se esta dando
constantemente ya que el Ministerio de Turismo se encarga de promocionar los
lugares turisticos de mayor atractivo y entre ellos esta Cotacahi. Por otra parte la
Feria del Cuero que se realiza como minimo una vez al afio en esta ciudad es
también promocionada tanto en prensa como en television. Indiscutiblemente
estas acciones benefician a los negocios de Cotacachi incluida la CORPREC, ya
gue gracias a estos anuncios miles de personas visitan la ciudad mensualmente.
Esta por lo tanto en manos de cada negocio el atraer la atencion de estos
visitantes a los mismos, bajo esta perspectiva los volantes repartidos a la entrada
de la ciudad pueden constituir un enganche publicitario, si en ellos se muestra

grandes beneficios ya sea en producto o en precio. En dichos volantes puede
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constar informacion sobre la ubicacion exacta del local, los productos que se
ofrecen y adicionalmente la presentacion del mismo puede representar un
determinado porcentaje de descuento en la compra realizada. La publicidad Boca
a Boca también representa una gran alternativa ya que se conoce que un cliente

bien atendido siempre regresa y que adicionalmente trae clientes potenciales.

Implementar una estrategia

La estrategia por lo tanto consiste en atraer a los clientes inicialmente con los
volantes entregados a la entrada de la ciudad y segundo con un arreglo adecuado
y vistoso del local y de su mercaderia. Posteriormente dado que se tendra gran
variedad de productos la atencion y servicio que reciba el cliente durante el
proceso de compra resulta fundamental para conseguir que se cierre una venta y
nos asegura ademas que tendremos un cliente seguro cada vez que visite

Cotacachi.

2.3.2.5 Estrategia de posicionamiento

Criterios de diferenciacion

Es importante reconocer que la mayoria de los negocios ubicados en Cotacachi,
compiten de la misma manera, tienen los mismos productos en cuanto a disefios
y colores y sus precios son similares también, encontrar un criterio de
diferenciacion que haga a uno de ellos diferente no resulta sencillo por los motivos

antes mencionados.

Sin embargo de acuerdo a la investigacion realizada entre los consumidores
finales de estos articulos, resultan caracteristicas atractivas el que el local que
resulte de su eleccion tenga promociones frecuentes y que estas se anuncien de
manera vistosa; la manera como se presenta la mercaderia, como este arreglada,
en definitiva el merchandising es también un factor atractivo; el crédito o facilidad
de pago que pueda ofrecer el local también constituye un valor agregado a pesar

de que la mayoria de compras se realicen de contado.
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El participar en las ferias también es un valor agregado para el cliente ya que por
una parte es brindarle al cliente la posibilidad de encontrar todos los locales en un
mismo lugar y adicionalmente esto fomenta la presencia de marca promoviendo

un probable incremento de ventas.

En cuanto al producto en si los beneficios de mayor atractivo son que se
encuentren prendas de disefios y modelos exclusivos, variedad de colores y
texturas; la calidad reflejada en la durabilidad de la prenda, entre los mas
importantes.

Uno de los descuentos que resultaria de gran atractivo es el descuento por
numero de prendas adquiridas, esto se da ya que como Sse expuso antes
generalmente las visitas a Cotacachi se dan en familia y es mas de una persona

la que termina adquiriendo algun articulo.

La CORPREC y su marca PICHAVI SHOES es una de las seis empresas de
Cotacachi que comercializan calzado, de un total de 75 empresas, esto podria
constituirse en un factor de diferenciacion, ya que su Unica competencia fuerte es
Botas Sandoval que comercializa Unicamente calzado, pero PICHAVI ofrece

adicionalmente marroquineria y confecciones.

Considero que el objetivo entonces para PICHAVI adicional a tomar en cuenta los
factores antes mencionados, consiste en posicionarse como la empresa que da
la pauta para nuevos modelos, colores, disefios, es decir, ser proactivos en el
area de produccion de modo que sean los primeros en lanzar al mercado nuevos
productos. Lo que se busca fundamentalmente es dar a conocer la marca
PICHAVI como la Unica que se adelanta a las necesidades de los clientes. Que
se sepa de antemano que lo que la persona esta buscando lo va a encontrar en
PICHAVI.

De este modo la P.U.V./ Propuesta unica de Ventas) seria: “Aqui encuentra su
estilo”, refiriéndose precisamente a que cualquiera sea la necesidad de la persona

de seguro entre los productos que PICHAVI ofrece estara lo que busca.
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Por otra parte el incursionar en otro canal de distribucion también constituye un
factor diferenciador, en este caso el promocionar los productos a través del
Internet ya sea por medio de una pagina Web propia o por medio de un portal tal
como Mercado Libre podria traer algunas ventajas asi por ejemplo serian los
pioneros en emplear este tipo de herramienta, llegarian a un mayor namero de
personas a nivel de pais lo que incrementaria el nivel de ventas y posicionamiento
de la empresa. Puede considerarse por lo tanto al Internet como una herramienta
importante para cubrir un mayor mercado y complementar este hecho con un

envio a domicilio del articulo requerido por el comprador.

El Anexo No. 3 contiene ha manera de resumen los factores importantes del area
de mercadeo en la Matriz Estratégica de Planeacion de Marketing

2.3.3 ESTRATEGIA DE VENTAS

2.3.3.1 Tamanio y distribucion de la fuerza de ventas

Hasta el ejercicio 2005 los canales de venta y distribucion de los productos
constituyen los cuatro puntos de venta propios, ubicados dos en Cotacachi, uno
en Ibarra y uno en Sangolqui, con volumenes de venta y mercados similares y

atendidos por un vendedor por local.

Es necesario analizar y evaluar la posibilidad de contar con distribuidores que
cubran otras zonas y mercados, contribuyendo con su cuota de ventas al
cumplimiento del presupuesto y permitiendo colocar la produccién excedente, el
uso de Internet puede como ya se explicoO anteriormente ser una herramienta a
través de la cual se consigan nuevos compradores y se incrementen las ventas en

nuevos y mas puntos dentro del pais.

Para cumplir con los incrementos en venta propuestos se debera asignar a cada
punto de venta su presupuesto anual y determinar las politicas y estrategias
necesarias para cumplir su meta asi como el personal, publicidad y apoyo
logistico necesario, considerando sus registros historicos, ubicacion, mercado,

etc.; en forma que cada almacén contribuya con su cuota de ventas.
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Cada uno de los puntos de venta contara con una persona encargada del manejo
del local y las ventas en el mismo, asi la fuerza de ventas de la CORPREC
contara con un total de cuatro vendedores, no se descarta la posibilidad de
incrementar dicho ndmero si el nivel de ventas en uno o varios puntos asi lo

requiriera.

2.3.3.2 Retribucion de los vendedores

Hasta el ejercicio 2005 se disponia de un jefe de almacén por cada punto de
venta, quien percibia una remuneracion fija cualquiera sea el volumen de ventas,
estas condiciones fueron analizadas y replanteadas de esta manera lo que se
pretende es fijar una remuneracion fija mas una comision por volumen de ventas
para incentivar al jefe de almacén en su actitud vendedora pues, a mayor volumen
de ventas el ingreso para el vendedor y la empresa sera mayor, caso contrario el

gasto fijo exige un punto de equilibrio mas alto.

Para fijar las comisiones para los vendedores se podria considerar un volumen
minimo de ventas mensual para obtener una comision minima, pudiendo
incrementarse esta comisién en un porcentaje en razon de un crecimiento sobre
la base de ventas. Igualmente se puede fijar un tipo de comision para clientes
antiguos y otro tipo de comision para clientes nuevos que interesa a las partes
para lograr un crecimiento y mayor participacion en el mercado.

Por el momento el porcentaje de comisién asignado a los vendedores es del 3%
para el Coordinador Comercial y 1.5% para cada uno de los vendedores sobre el
total de las ventas. Se ha creido conveniente fijar estos porcentajes sin ninguna
base en un inicio debido a que las ventas de la empresa a pesar de haberse
presupuestado su crecimiento no son lo suficientemente altas como para poder
establecer una base con la cual la comisién que reciba el personal de ventas sea
motivante, conforme este nivel de ventas se incremente podrd modificarse el
porcentaje de comision o fijar una base con la que al igual que ahora el personal
de esta area se sienta recompensado por su trabajo.
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2.4 PROPUESTA DE PRODUCCION

2.4.1 ANALISIS DEL PROCESO

El proceso de produccion especificamente para calzado que representa el 90% de
su produccion y venta requiere de algunas politicas y procedimientos en cada
proceso asi como en el area de abastecimientos de materia prima y materiales y

requerimientos del area de comercializacion y ventas.

2.4.1.1 Cuellos de botella

Una vez analizados los tiempos y rendimientos en cada proceso de produccion,
se observa que en algunas actividades la produccion dia es la tercera parte de lo
gue otro proceso produce en el dia, generando un cuello de botella y la no
utilizacion de la capacidad de la planta.

La tabla No. 19 presenta en resumen los rendimientos de produccion dia por

proceso:
TABLA No. 19
PRODUCCION PARES
PROCESO (DIA)

Corte 20
Costura 8
Montaje 15
Prefabricado 17
Terminado 25

Esto nos demuestra que es necesario nivelar la produccion diaria en todos los
procesos, logicamente los volumenes de produccién estaran dados por los

prondsticos de venta y stocks a la fecha.

El analisis del tiempo de duracion para completar una orden de produccién nos
demuestra que es excesivo, recibiendo la explicacion de que por falta de un
material la orden de produccién queda en proceso hasta por 15 dias; esta

deficiencia constituye un cuello de botella para un flujo de produccion 6ptimo.



73

La alta rotacion del personal de planta hace que el proceso productivo sea lento
puesto que hasta reclutar al nuevo personal mas su tiempo de induccién y
capacitacion el proceso productivo se paraliza o se reduce a niveles minimos con

altos costos y afectando también al area de comercializacion.

2.4.1.2 Inversion necesaria en maquinaria y equipo para eliminar cuellos de botella.

La capacidad instalada de maquinaria y equipo es suficiente para lograr un
volumen de producciéon anual de 6000 pares, por lo que, no se hace necesaria
inversion en activos fijos pero si se requiere invertir en seleccion y capacitacion
del personal de tal forma que existan por lo menos 2 empleados en cada proceso

y asi evitar la paralizacion de la produccion.

2.4.1.3 Flujo grama del proceso productivo



Descalzado Cardado de Corte
Limpieza de Cementado de
Polvos Corte
BUIBSZaEs Cardado de Suela
Pegas
Colocacion de Limpiado de
plantillas Suela AT-20

Aplicacion de
liquidos y crema

Halogenado con
activador CL-30

Elaboracién de

Colocacion de Untado de
Orden de .
pasadores Praimer
Ingreso
Verificacion del -
b Cadificacion Untado de pega
Reactivacion,
Ingreso Bodega : pintado y
P.T. Sl prensado de
suela

Ingreso Bodega
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2.4.1.4 Andlisis de la capacidad de la planta

Del andlisis de la produccion dia en cada proceso de producciéon y una vez
tomados los tiempos necesarios en varias pruebas efectuadas, se puede
determinar que la produccion maxima por dia es de 25 pares por lo que se hace
necesario en los otros procesos la inclusion de personal para nivelar esta
produccion; con esto, en condiciones en extremo favorables se podria lograr una

capacidad anual esperada de 6000 pares, segun se muestra en la Tabla No. 20 :

TABLA No. 20
PRODUCCION PARES
PROCESO (DIA)

Corte 25
Costura 25
Montaje 25
Prefabricado 25
Terminado 25

La capacidad esperada seria:
Produccion dia por 5 dias semana por 4 semanas mes por 12 meses

25 x5 x4 x 12 = 6000 pares ano

2.4.1.5 LAYOUT de planta y oficinas

El plano de la planta y oficinas de la CORPREC, para una mejor visualizacion de

coémo se encuentra distribuida el area de produccién se presenta a continuacion:
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2.4.2 DETERMINACION DEL LOTE DE PRODUCCION

2.4.2.1 Planeamiento de las necesidades de materiales

Las érdenes de produccion seran las necesarias para cubrir el pronéstico de
venta, mantener un inventario adecuado considerando el stock disponible. Una
vez emitidas una orden de produccién el encargado de bodega de materiales
revisara que el stock sea el suficiente para cubrir esta nueva orden de produccion,
caso contrario requerira la compra de los materiales para cumplir con las érdenes
de produccién vigentes.

Los requerimientos estandar para calzado de damas, caballeros y nifios,
marroquineria y confecciones deberan mantenerse siempre actualizados, siendo

una valiosa herramienta para la planificacion de la produccion.

De esta manera se manejan cuadros con el consumo exacto de materiales por
item, por codigo y por tipo de producto, tal como se muestra en el siguiente
cuadro donde se reflejan los materiales, cantidades y precios necesarios para el

codigo #138 referente a un modelo de zapatos para caballero:



MESES

Detalle OP:1

Cadigo Caballeros 138

Materia Prima U.medida| Con.sta.u. | Con.real.u. | Cto.unit. | Cto.total
Cuero dm2 19,71 19,71 0,19 3,75
Forro natural dm2 20,30 20,30 0,09 1,83
Cambrella dm2

Tela pel6n mtr

Cerfil dm2 8,00 8,00 0,04 0,33
Superlén blanco dm2

Puntera dm2

Contrafuertes dm2 6,00 6,00 0,02 0,14
Total MP. Corte N/A N/A N/A 6,04
Hilo nylon # 40 mtr

Hilo nylon # 40 mtr 13,99 13,99 0,04 0,50
Esponja dm?2 0,00 0,00 0,00 0,00
Pega Africano Ltr 0,07 0,07 1,88 0,12
Total MP. Costura 14,06 14,06 1,92 0,63
Limpiador Ltr 0,03 0,03 2,52 0,08
Total MP. Montaje 0,03 0,03 2,52 0,08
Alogenizante Ltr 0,02 0,02 4,45 0,07
Vulcanizante Ltr 0,00 0,00 37,00 0,01
Pega Ltr 0,03 0,03 2,45 0,08
Cambrién metalico Unidad 1,00 1,00 0,41 0,41
Suela par 1,00 1,00 4,10 4,10
Total MP. Prefabricado 2,05 2,05 48,41 4,67
Etig. Plantilla Unidad

Esponja delgada dm2 2,15 2,15 0,01 0,01
esponja dm?2

Pasadores par

Total MP. Terminado 2,15 2,15 0,01 0,01
TOTAL M P.UNITARIO N/A N/A N/A 11,43
MATERIAL INDIRECTO

varios 1,19
TOTAL M I.LUNITARIO N/A N/A N/A 1,19
TOTAL M.P y MATER N/A N/A N/A 12,62
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Con el objeto de un mejor analisis en la Tabla No. 21 se muestra la composicion

del Inventario de Materia Prima y Materiales al 31 de diciembre del 2005.

TABLA No. 21
Detalle Cueros % Plantas % Hilos % MICro % Funtas % el % UOEIL %
porosa acero Calzado Calzado
Invent. con movimiento | 14.073,49| 65,30] 4.074,22| 30,48 1.694,41| 72,92 0,00 0,00 0,00 0,00| 8.896,63|] 100,00 28.738,75| 60,54
Invent. sin movimiento 7.478,15| 34,70 9.293,70] 69,52| 629,12| 27,08 394,30| 100,00 940,50 100,00 0,00 0,00 18.73577| 39,46
Total Inventario 21.551,64| 100,00] 13.367,92( 100,00| 2.323,53| 100,00 394,30| 100,00 940,50| 100,00 8.896,63| 100,00 47.474,52 100,00
Detalle Heb./broc. % M.P % Materialed % Total %
Marroq. Confecc General M.P y Mat.

Invent. con movimiento 583,66| 24,23 5.188,00| 100,00| 5.372,09] 98,11 39.882,50 65,87

Invent. sin movimiento 1.825,43| 75,77 0,00 0,00 103,37 1,89 20.664,57 34,13

Total Inventario 2.409,09| 100,00 5.188,00| 100,00| 5.475,46| 100,00f 60.547,07| 100,00
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Del cuadro antes citado se desprende la siguiente informacion

« El inventario disponible y util para la produccion calzado asciende a USD
28738.75

« El inventario disponible y til para la produccién Marroquineria asciende a USD
583.66

« El inventario disponible y util para la produccion Confecciones asciende a USD
5188

« El inventario disponible y util de Materiales Indirectos para la produccion global
Productos de Cuero asciende a USD 5372.09

« El Inventario sin movimiento, obsoleto y deteriorado representa USD 20664.57
correspondiente al 34.13% del inventario total.

Para la determinacion de las necesidades de materia prima y materiales se

tomara en cuenta algunas consideraciones:

« Se basara en los consumos de la produccion proyectada y considerando el
inventario inicial disponible y Gtil para la produccion

« Por politica las compras de Materia Prima y Materiales se realizaran de modo
gue se mantenga un Inventario final que cubra los consumos de los dos
siguientes meses de produccion.

« Para el Inventario sin movimiento se buscara alguna estrategia para liquidarlo,
el saldo no realizado se cargara a resultados para amortizar durante los tres

afios de proyeccion

2.4.2.2 Planeamiento de las necesidades de mano de obra

Una vez determinado la necesidad de una orden de produccién el jefe de planta
es la persona indicada para planificar su produccion con el personal disponible y/o
solicitar la contratacion de personal para determinado proceso y asi cumplir la
orden de produccién en un tiempo Optimo, permitiendo a comercializacion el

disponer del producto necesario para alcanzar su presupuesto de ventas.

Las necesidades de Mano de Obra Directa e Indirecta estd basada en los

rendimientos dia en cada proceso y tamafio de la produccion presupuestada.
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La Tabla No.22 muestra los rendimientos por proceso en pares por dia, mes y afo

actuales para la fabricacion de calzado, cualquiera sea el caso (damas, caballeros

0 nifos):
TABLA No. 22
Corte Costura | Montaje |Prefabricado| Terminado
Rendto/dia 20,00 7,00 15,00 17,00 25,00
Rendto/mes 400,00 140,00 300,00 340,00 500,00
Rendto/afio 4.800,00] 1.680,00{ 3.600,00 4.080,00 6.000,00

2.4.2.3 Planeamiento de las necesidades de costos indirectos de fabricacion

Igualmente con la emision de una orden de produccion se incurrira en costos

indirectos tales como: materiales, mano de obra indirecta, suministros, etc.;

lo

gue requerira también un analisis de su stock a la fecha y/o requerimientos de

compra.

Son algunas las consideraciones que deben tomarse en cuenta:

De acuerdo a produccién presupuestada, igualmente las compras de
materiales indirectos se realizaran partiendo del stock disponible y util para la
fabricacion.

Por politica se mantendra un inventario final necesario para cubrir dos meses
de produccién.

Las necesidades de materiales indirectos son el producto de los consumos
unitarios por el nimero de unidades a producir presupuestadas.

Dentro de estos costos se incluye la Mano de Obra Indirecta que corresponde
al Jefe de Planta que tiene a su cargo seis obreros.

Igualmente se incluyen los gastos de suministros, mantenimiento Yy
depreciacion de los equipos.

Este grupo de costos indirectos es alto en la composicion del costo total de
produccion, ocasionado basicamente por el bajo volumen de produccion y

venta.

La Tabla No. 23 refleja la composicién de los materiales indirectos una vez

analizada la anterior y adecuada de acuerdo a informacion real, la informacion se

presenta en dolares para cada uno de los productos:
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TABLA No. 23
Calzado | Calzado | Calzado . .
Detalle = Marroquineria | Confeccion
Damas | Caballero Nifio
Caja 0,80 0,80 0,67 0,00 0,00
Funda 0,25 0,25 0,10 0,10 0,25
Agujas 0,02 0,02 0,01 0,01 0,13
Alcohol industrial 0,01 0,01 0,01 0,01 0,01
Betun 0,01 0,01 0,01 0,00 0,00
Brochas 0,01 0,01 0,01 0,01 0,01
Carton 0,01 0,01 0,01 0,01 0,02
Cremantic 0,01 0,01 0,01 0,01 0,08
Lavador Aminiacal 0,01 0,01 0,01 0,01 0,05
Limpiador 0,01 0,01 0,01 0,01 0,05
Plastico empaque 0,01 0,01 0,01 0,00 0,00
Lustrafix 0,01 0,01 0,01 0,00 0,03
Repuestos cuchilla 0,01 0,01 0,01 0,01 0,03
Tintocuero 0,01 0,01 0,01 0,01 0,05
Lija 0,01 0,01 0,01 0,01 0,01
Sierras 0,01 0,01 0,01 0,00 0,02
Slam 0,01 0,01 0,01 0,01 0,08
Total 1,19 1,19 0,90 0,16 0,80

2.4.2.4 Necesidad de capital de trabajo

Un eficiente manejo de los stocks de materia prima y materiales, productos
terminados y prondsticos de venta nos permitira lograr un adecuado manejo del
capital de trabajo, esto es, conocer los niveles de inventario de materia prima,
precios y plazos de venta (contado y crédito), asi como precios y plazos de pago
de proveedores; logrando asi una rentabilidad y liquidez adecuada para mantener

el negocio en marcha.
De esta manera en cuanto al Capital de Trabajo es necesario considerar:

« Un correcto manejo del Capital de Trabajo permitirhd a la Corporacion contar
con un inventario realizable, una cartera sana, cumplimiento con los
proveedores y una posicion financiera favorable.

« Por el tipo de producto, las condiciones de venta son al contado, por lo que
existe un minimo de crédito cuando se vende a Instituciones que descuentan
por némina a sus empleados.

o Las compras de materia prima y materiales son al contado, por lo que es
necesario una eficiente planificacion de la compra, su composicion, de tal
forma que no falten materiales y se cumpla con los proveedores.
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« Por politica el inventario a fin de mes tanto de materia prima como de
productos terminados deberan ser los necesarios para cubrir los dos meses
siguientes de produccion y venta, lo que permitird un mejor uso de los recursos

disponibles.

2.4.2.5 Prondstico de ventas

Son algunas las consideraciones al momento de establecer un prondéstico de

ventas:

« Para fijar el pronéstico de ventas se han analizado las ventas mensuales
durante los tres afios disponibles y sus meses altos y bajos.

« Se solicitd una prevision de ventas por cada Jefe de Almacén, ya que son
guienes estan en contacto con el cliente y conocen mas sus preferencias.

o La Jefe de Comercializacion igualmente aportdé su prevision de ventas de
acuerdo a su conocimiento del mercado y producto.

« Se analizaron las estrategias, productos, precios y publicidad de la
competencia para conocer sus fortalezas y debilidades y determinar nuestras
estrategias para lograr el presupuesto.

« Para determinar un crecimiento en las ventas aproximado de entre un 25% y un
35% con respecto al afio anterior en los tres afos presupuestados se fijé como
politica apoyar permanentemente en una campafna de promocién y publicidad
orientada a nuestro segmento de mercado.

« Para cumplir con este crecimiento se acordo lanzar al mercado novedades y
nuevos disefios segun requerimientos del consumidor y moda.

« Una de las deficiencias para los bajos volumenes de ventas en afios
2003/2004/2005 se debe a que gran parte de los productos ofertados
correspondian a modelos antiguos, pasados de moda y lenta rotacion,
productos que fueron sometidos a escalas de descuento dependiendo de su
antigledad en el inventario, se espera vender el total de estos productos
durante el primer afio presupuestado (2006).

o Para evitar que los modelos y disefios que cumplieron su ciclo de ventas
gueden como inventario obsoleto y complicando el capital de trabajo y liquidez,

se acord6 que en las reuniones permanentes del andlisis del stock disponible,
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su composicion, ventas por codigo y produccién se determine los cédigos que
entran en liquidacion con ofertas atractivas de descuento, tales como el dos por

uno.

En las tablas No. 24 y 25 se muestran tanto los datos histéricos como los
proyectados de las ventas del producto principal de la Corporacion, calzado, en

pares
TABLA No. 24
2003 2004 2005
U. u. u.
Calzado 1764 2090 1774
Damas 208 267 209
Caballeros 1235 1526 1335
Nifos 321 297 230
TABLA No. 25
2006 2007 2008
u. u. U.
Calzado 3175 1864 2424
Damas 195 210 274
Caballeros 2582 1349 1753
Nifos 398 305 397

2.4.2.6 Planeamiento de compras

Seleccién de proveedores

Los proveedores mas importantes para este sector son aquellos que proveen la
materia prima, en este caso especificamente cuero, componente principal de los
productos que la CORPREC fabrica. Como se mencion6 en el andlisis de las
fuerzas competitivas de Porter, los proveedores para la ciudad de Cotacachi se

encuentran ya definidos y el producto y precios que ofrecen son similares entre si.

En todo caso al momento de seleccionar un proveedor, son algunas las

consideraciones que deben tomarse, tales como:
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e Que el producto que ofrezca sea de buena calidad ya que en el caso de
materia prima por ejemplo repercute directamente en la calidad del producto
gue se ofrece.

e Es importante el analizar la oferta en cuanto al precio de algunos proveedores,
pudiendo asi tomar una decision apropiada al presupuesto.

e Que el proveedor pueda entregar el producto de manera inmediata o en su
defecto debe tenerse en cuenta el tiempo que esta entrega tomaria para no
detener la produccion.

e De ser posible es importante también que el proveedor este siempre
actualizado en nuevas tendencias, colores, texturas, de modo que se
constituya en una ayuda para la empresa al ofrecerle nueva materia prima que

implicara por lo tanto nuevos modelos, disefios, colores, etc., para el mercado.

e Si el proveedor ofrece las mejores condiciones de producto y compra para la
empresa es importante el que se mantenga dicha relacion de la mejor manera
ya que asi se obtiene un aliado, que puede ser de ayuda en el desarrollo del

negocio.

Esto tratdndose tanto de materia prima como de cualquier otro requerimiento que
pueda tenerse, asi por ejemplo materiales, suministros, equipos, maquinaria, lo
fundamental es analizar la oferta de varios posibles proveedores para poder

escoger a aquel que se acople a los requerimientos y presupuesto de la empresa.

2.4.2.7 Andlisis de inventarios y cantidad del pedido econémico

« Se fij6 como politica un permanente andlisis de los inventarios de materia prima
y productos terminados para reducir en parte el costo de mantener inventarios.

« Dentro del costo esta el espacio fisico, costo de oportunidad al poder invertir en
otros productos o proyectos, costos financieros, costos de personal, costos de
manejo y custodia, riesgo de pérdida y obsolescencia, etc.

« El lote econémico y cantidades de reposicion adecuadas permiten un correcto
manejo del capital de trabajo, evitar la falta de inventario o sobre inversion en

los mismos.
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« En el cuadro siguiente se refleja el lote de pedido econémico para el producto
calzado, ha sido calculado considerando la produccion esperada como objetivo
de 4800 pares anuales, se obtiene asi un lote econémico de 26 pares.

Disponemos de un proceso de produccién , con una capacidad en exceso de la requerida por la demanda del producto.

De modo que en vez de correr la produccién en una forma continua, lo hacemos intermitentemente, por lotes.

Deseamos saber cudl es el tamario y frecuencia de los lotes, que minimice los costos.

DATOS:

Periodo de tiempo en que vamos a planear la produccion 1 afo

Car)tldad de producto uniformemente demandada en ese 4.800 pares al afio

periodo es

Costo de preparacién y montaje por lote = 10 por lote

Costo de almacenamiento unitario por periodo = 12 por par y por mes en base a un inventario promedio
Costo de almacenamiento unitario por periodo = 144 por afo

Costo de almacenamiento incluye: manejo de inventarios, seguros, capital, alquiler espacio fisico, riesgos, etc.

Lote de produccion = =Raiz((2*4800/1)*10/144) =] 666,67 | 25,82 [pares por lote

Ndmero de lotes al afio serd = =4800/25,82 = 185,90 |lotes al afio

2.4.3 DISENO DE NUEVOS PRODUCTOS

2.4.3.1 Investigacion y desarrollo de nuevos productos

“La capacidad de innovar, de crear algo nuevo, constituye la medida del éxito de

la empresa en el futuro™®

Existen cuatro tipos de razones por las que es necesario el lanzamiento de

nuevos productos al mercado:

* Razones de mercado: ya que constantemente se estan dando cambios en las

necesidades y requerimientos de los consumidores

* Razones técnicas: siempre existen avances cientificos, nueva materia prima,

NUEevos Procesos, nueva tecnologl'a, etc.

* Razones de rentabilidad: normalmente los nuevos productos constituyen la

fuente mas importante de ingresos.

* Razones de dinamica: El crecimiento de las empresas en gran medida depende

de los nuevos lanzamientos.

10 STRITZKY, Oscar, La politica del producto, Ed. Hispano Europea, Espafa, 1975, Pag. 8.



86

Todos los articulos de cuero que la CORPREC ofrece se encuentran ubicados
dentro de la categoria de articulos de vestir, y como tal deben ir muy a par con las
tendencias en cuanto a la moda; por tal motivo es muy importante el que
constantemente se investigue el mercado para identificar nuevas tendencias y se
desarrollen nuevos productos que cumplan con los nuevos requerimientos del
mercado.

Dichos nuevos productos pueden clasificarse en tres categorias: aquellos que
realmente son novedosos y en los cuales la empresa se constituye en pionera en
su lanzamiento al mercado; aquellos que han sido sustituidos o mejorados con la
adicion de alguna caracteristica ahora buscada en el mercado; y por ultimo
aquellos conocidos como de imitacién, es decir, no son nuevos en el mercado
pero si para la empresa y es necesario que cuente con ellos en su stock de modo
gue pueda competir con el resto de empresas.

De los tres tipos de nuevos productos es importante el centrarse mas en el
primero ya que lanzar primero un producto nuevo al mercado no es solo sefal de
pro actividad y capacidad sino de preocupacion por los constantes cambios en las
necesidades de los clientes.

2.4.3.2 Disefo del producto y especificaciones

Conjuntamente entre el area de mercadeo y produccion se identifican los
requerimientos en el mercado o los nuevos productos que han lanzado otros
almacenes, actualmente practicamente todos los almacenes en Cotacachi
ofrecen los mismos productos, disefios, texturas y colores, quien se convierta en
pionero creando alguna novedad no durara mucho tiempo como tal ya que los
demas locales al poco tiempo dispondran del producto que para este entonces
dejaria de ser una novedad.

Definitivamente tratandose de articulos directamente relacionados con la moda es
necesario el analizar no solo el mercado nacional sino el internacional, ya que
mercados como el europeo 0 norteamericano son los que por mucho tiempo han
marcado la diferencia y nuevas tendencias en cuanto a la moda; y tarde o

temprano dichas tendencias llegan a nuestros paises.
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Bajo estos parametros ya sea que el nuevo producto este siguiendo un patrén ya
definido en otro marcado o sea una completa novedad, lo que resulta importante
es que se especifigue con exactitud cuales seran los requerimientos de dicho
nuevo producto de modo que puedan escogerse con tiempo los proveedores de
la materia prima o cualquier otro factor que pueda necesitarse para su

fabricacion.

Dado que el mercado de Cotacachi en cuanto a almacenes tiene ya un patrén de
conducta definido, practicamente todos ofrecen los mismos productos, ninguna
empresa debe descuidarse de actualizar sus productos ya sea siendo la pionera
en su lanzamiento o complementando su inventario con modelos disponibles en

otras empresas.

2.4.3.3 Costo de produccién del nuevo producto

Con las especificaciones que se tienen del nuevo producto, puede identificarse
especificamente cuales son los materiales que intervendran y las cantidades de
los mismos, pudiendo obtener de esta manera un cuadro similar a los utilizados
para determinar las necesidades de materiales tal como se muestra en capitulos

anteriores.

Por otra parte se conoce cual es el costo de mano de obra y costos indirectos de
fabricacion para cualquier categoria de articulos, por lo que, si las
especificaciones de requerimientos para el nuevo producto son claras y exactas la

determinacién de su costo de produccion no se dificulta.

2.4.3.4 Mercado para nuevo producto

El mercado al que estan dirigidos los articulos de cuero como ya se mencioné en
capitulos anteriores esta constituido por todas aquellas personas ya sea
nacionales o extranjeras que gustan de dichos articulos sea cual sea el motivo
para usarlas, generalmente todos aquellos visitantes de Cotacachi compran una o
mas prendas ya que este constituye uno de los principales atractivos de la ciudad

y uno de los principales motivos para visitarla. Por tal motivo no se podria
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determinar cual especificamente seria el mercado para un nuevo producto de esta
categoria ya que al estar constantemente cambiando la tendencia de moda, las
necesidades de los compradores de estos articulos también cambia y por lo tanto
quien antes ya visitd Cotacachi y compré algun articulo se convierte ya en un
comprador potencial de un nuevo modelo, disefio, textura, etc., asi como también
lo constituyen aquellas personas que por primera vez visitan este sector.

2.4.3.5 Fijacion precio estimado.

Con relacion al precio estimado, en las condiciones actuales de la CORPREC, no
es factible establecer un precio en base a su costo y un porcentaje de utilidad
esperado debido a que precisamente una de las falencias de la corporacion es el
alto costo unitario de produccién, este es uno de los objetivos disminuir el costo
unitario de produccion de modo que este pueda ser uno de los factores a
considerarse al momento de establecer un precio.

Los precios fijados por la competencia, son por el momento la principal fuente de
informacion y guia para el establecimiento de los precios en la CORPREC,
considerando el hecho de que el factor precio es el principal factor competitivo en
Cotacachi.

Bajo este escenario fijar los precios a partir del costo unitario de produccion que
actualmente tiene la CORPREC provocaria el que se manejen precios muy

elevados lo que alejaria la demanda y disminuiria aun mas el nivel de ventas.

2.5 PROPUESTA FINANCIERA

2.5.1 ESTADOS FINANCIEROS PROYECTADOS

Los principales estados financieros Proyectados para la CORPREC se presentan
a continuacion, toda la informaciéon de soporte y que constituyen documentos

base para la elaboracién de los mismos se encuentran en el Anexo No. 4
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PRESUPUESTO DE CAJA 2006 — 2007 - 2008

95

PRESUPUESTO DE CAJA EJERCICIO TERMINADO 31/12/2006 (USD)

Detalle / Meses Enero Febro Marzo Abril Mayo Junio Julio Agsto Sepbre Octbre Novbre Dicbre Total
Cobros Corrientes

(+)Efectivo vtas contado 4778,47] 5684,35] 6834,00] 4913,74| 4923,30 4110,46| 6449,44| 6356,77| 14122,54| 8921,52| 6281,11| 13169,07| 86544,77
(+)Efectivo vtas crédito 4916,09] 5121,40 485,40 596,41 528,87 415,12 366,18 445,50 603,16] 1067,90] 1182,62 710,57 16439,22
(+) Devolucién antic. Prov. 8737,23 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 8737,23
Total Cobros Corrientes 18431,79| 10805,75| 7319,40] 5510,15| 5452,17 4525,59| 6815,61| 6802,27| 14725,70 9989,42| 7463,73| 13879,64| 111721,22
(-)Pag. Prov. MP Calzado 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
(-)Pag. prov. MP Marroq 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 201,60 0,00 201,60 0,00 201,60 0,00 201,60 806,40
(-)Pag. prov. MP Confecc 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
(-)Pag. prov. MI 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
(-)Pag. Prov. PT Calzado 1815,63 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 1815,63
(-)Pag. M.O.D calzado 119,73 0,00 59,87 0,00 179,60 59,87 119,73 119,73 119,73 419,06 179,60 179,60 1556,50
(-)Pag. B. Sociales calzado 0,00 16,05 0,00 8,02 0,00 24,07 46,55 16,05 549,38 16,05 56,17 150,65 882,98
(-)Pag. M.O.D marrog. 28,55 10,88 10,88 8,16 10,88 68,89 21,76 21,76 21,76 25,84 21,76 21,76 272,86
(-)Pag. B. Sociales marrog. 0,00 3,83 1,46 1,46 1,09 1,46 21,94 2,92 216,25 2,92 3,46 26,00 282,78
(-)Pag. M.O.D confecciones 0,00 0,00 0,00 0,00 50,76 0,00 76,15 0,00 0,00 25,38 0,00 25,38 177,67
(-)Pag. B. Sociales confec. 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 6,80 4,67 10,21 213,33 0,00 3,40 14,00 252,41
(-)Pag. M.O.I 344,47 344,47 344,47 344,47 344,47 344,47 344,47 344,47 344,47 344,47 344,47 344,47 4133,64
(-)Pag. B. Sociales de MOI 81,70 46,17 46,17 46,17 46,17 46,17 426,17 46,17 206,17 46,17 46,17 426,17 1509,57
(-)Pag. Sum. y Combust. 18,56 0,00 5,83 0,00 28,63 7,51 13,33 13,31 21,05 60,77 32,08 22,22 223,30
(-)Dev. anticipo clientes 160,68 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 160,68
(-)Cuentas x pagar terceros 3766,83 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 3766,83
(-)Remun. variables ventas 0,00 208,49 250,90 300,00 214,51 214,09 178,30 281,78 281,22 627,42 393,49 274,43 3224,62
(-)Remun. variables produccion 0,00 1,64 0,12 0,78 0,09 2,66 1,42 2,40 1,56 1,56 5,19 2,22 19,64
(-)Transport y fletes en ventas 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
(-)Otros Gastos Variables 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
(-)Promocién y Publicidad 69,50 83,63 100,00 71,50 71,36 59,43 93,93 93,74 209,14 131,16 91,48 193,49 1268,36
(-)Mantenimientos varios CIF 90,00 90,00 90,00 90,00 90,00 90,00 90,00 90,00 90,00 90,00 90,00 90,00 1080,00
(-)Remun. fijas en ventas 924,63 924,63 924,63 924,63 924,63 924,63 924,63 924,63 924,63 924,63 924,63 924,63| 11095,56
(-)Beneficios sociales ventas 219,30 123,93 123,93 123,93 123,93 123,93 1143,93 123,93 923,93 123,93 123,93 1143,93 4422,53
(-)Arriendo locales comerciales 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 1800,00
(-)Otros gastos de ventas 10,00 10,00 10,00 10,00 10,00 10,00 10,00 10,00 10,00 10,00 10,00 10,00 120,00
(-)Remun. fijas administracién 1897,30f 1897,30] 1897,30] 1897,30| 1897,30] 1897,30| 1897,30] 1897,30] 1897,30f 1897,30] 1897,30] 1897,30| 22767,65
(-)Ben. Soc. administracion 450,00 254,30 254,30 254,30 254,30 254,30 2347,30 254,30 1374,30 254,30 254,30] 2347,30 8553,29
(-)Otros gastos de personal 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 1200,00
(-)Mantenimi equipo oficina 0,00 0,00 60,00 0,00 0,00 60,00 0,00 0,00 60,00 0,00 0,00 60,00 240,00
(-)Mantenim vehiculo 0,00 0,00 50,00 0,00 0,00 50,00 0,00 0,00 50,00 0,00 0,00 50,00 200,00
(-)Sum. - Serv. Basicos 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 600,00
(-)Servicios profesionales 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 3000,00
(-)Servicios prestados 0,00 0,00 50,00 0,00 0,00 50,00 0,00 0,00 50,00 0,00 0,00 50,00 200,00
(-)Transporte y fletes diversos 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 360,00
(-)Viajes y estancias 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 360,00
(-)Material de oficina 15,00 15,00 15,00 15,00 15,00 15,00 15,00 15,00 15,00 15,00 15,00 15,00 180,00
(-)Impresiones y Reproduc. 15,00 15,00 15,00 15,00 15,00 15,00 15,00 15,00 15,00 15,00 15,00 15,00 180,00
(-)Recepcion de terceros 0,00 0,00 80,00 0,00 0,00 80,00 0,00 0,00 80,00 0,00 0,00 80,00 320,00
(-)Alimentacion 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 1200,00
(-)Material de Aseo 15,00 15,00 15,00 15,00 15,00 15,00 15,00 15,00 15,00 15,00 15,00 15,00 180,00
(-)Pagos Aporte personal 0,00 341,89 327,72 333,89 327,44 351,48 339,88 349,04 341,19 341,19 375,10 347,36 3776,18
(-)Pagos IVA 837,07 555,98 669,06 800,00 572,02 570,91 453,86 751,42 728,32] 1673,12| 1027,70 731,82 9371,27
Total Pagos Corrientes 11588,96| 5668,18] 6111,62] 5969,62] 5902,18] 6254,58| 9310,31] 6309,75| 9468,74| 7971,87| 6635,22] 10369,33| 91560,36
Movimiento Corriente 6842,84| 5137,57| 1207,78] -459,47 -450,01| -1728,99| -2494,70 492,52] 5256,95| 2017,55 828,51| 3510,31] 20160,86
Movimiento Total 6842,84| 5137,57| 1207,78] -459,47| -450,01| -1728,99| -2494,70 492,52] 5256,95| 2017,55 828,51| 3510,31] 20160,86
Saldo Inicial Caja/Bancos 1553,67 8396,50] 13534,08| 14741,85| 14282,39| 13832,37| 12103,38] 9608,69| 10101,21| 15358,16] 17375,71| 18204,22| 149092,22
(+)Movimiento Total de Caja 6842,84| 5137,57| 1207,78] -459,47 -450,01| -1728,99| -2494,70 492,52] 5256,95| 2017,55 828,51| 3510,31] 20160,86
Saldo Final Caja Bancos Mes 8396,50| 13534,08| 14741,85| 14282,39| 13832,37| 12103,38| 9608,69] 10101,21| 15358,16] 17375,71| 18204,22| 2171452 169253,08
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PRESUPUESTO DE CAJA EJERCICIO TERMINADO 31/12/2007 (USD)

Detalle / Meses Enero Febro Marzo Abril Mayo Junio Julio Agsto Sepbre Octbre Novbre Dicbre Total
Cobros Corrientes

(+)Efectivo vtas contado 2847,12| 3655,28| 4263,26] 3072,78| 3025,92| 2440,75| 3759,70| 421556| 9231,79] 5632,26] 3691,11| 8112,83] 53948,35
(+)Efectivo vtas crédito 913,68 937,50 705,70 867,13 768,77 603,34 532,13 647,43 876,93| 1553,15| 1719,81| 1032,93] 11158,50
Total Cobros Corrientes 3760,80] 4592,78] 4968,97] 3939,91| 3794,69] 3044,09| 4291,83| 4862,99| 10108,71| 7185,41| 5410,92| 9145,76] 65106,85
(-)Pag. Prov. MP Calzado 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
(-)Pag. prov. MP Marroq 280,00 0,00 280,00 0,00 336,00 0,00 0,00 246,40 0,00 224,00 0,00 448,00 1814,40
(-)Pag. prov. MP Confecc 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
(-)Pag. prov. Ml 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
(-)Pag. M.O.D calzado 0,00 565,73 188,58 125,72 0,00 188,58 691,44 440,01 188,58 754,30 0,00 314,29 3457,22
(-)Pag. B. Sociales calzado 95,61 0,00 75,83 25,28 16,85 0,00 228,07 92,68 858,97 25,28 101,10 305,44 1825,10
(-)Pag. M.O.D marroq. 22,84 31,41 34,27 39,98 22,84 45,69 22,84 22,84 31,41 27,13 22,84 22,84 346,94
(-)Pag. B. Sociales marrog. 15,46 3,06 4,21 4,59 5,36 3,06 36,61 3,06 323,06 4,21 3,64 34,85 441,17
(-)Pag. M.O.D confecciones 102,80 49,49 53,30 95,18 26,65 22,84 26,65 0,00 49,49 49,49 0,00 49,49 525,41
(-)Pag. B. Sociales confec. 11,57 13,78 6,63 7,14 12,76 3,57 46,93 3,57 320,00 6,63 6,63 46,08 485,31
(-)Pagos por M.O.I 344,47 344,47 344,47 344,47 344,47 344,47 344,47 344,47 344,47 344,47 344,47 344,47 4133,64
(-)Pag. B. Sociales de MOI 236,17 46,17 46,17 46,17 46,17 46,17 426,17 46,17 206,17 46,17 46,17 426,17 1664,04
(-)Costos CIF 0,00 87,13 24,15 19,09 0,00 33,96 99,29 52,67 31,14 116,20 0,00 39,37 503,00
(-)Remun. variables ventas 580,47 138,37 179,59 208,24 148,29 145,23 117,17 183,98 206,92 458,18 277,23 180,37 2824,05
(-)Remun. variables produccion 2,50 1,39 7,13 3,05 2,88 0,55 2,84 8,17 511 2,97 9,17 0,25 46,00
(-)Transport y fletes en ventas 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
(-)Otros Gastos Variables 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
(-)Promocién y Publicidad 46,12 59,86 69,41 49,43 48,41 39,06 61,33 68,97 152,73 92,41 60,12 133,54 881,40
(-)Mantenimientos varios CIF 92,25 92,25 92,25 92,25 92,25 92,25 92,25 92,25 92,25 92,25 92,25 92,25 1107,00
(-)Remun. fijas en ventas 924,63 924,63 924,63 924,63 924,63 924,63 924,63 924,63 924,63 924,63 924,63 924,63 11095,56
(-)Beneficios sociales ventas 633,93 123,93 123,93 123,93 123,93 123,93 1143,93 123,93 923,93 123,93 123,93] 1143,93 4837,16
(-)Arriendo locales comerciales 153,75 153,75 153,75 153,75 153,75 153,75 153,75 153,75 153,75 153,75 153,75 153,75 1845,00
(-)Otros gastos de ventas 10,25 10,25 10,25 10,25 10,25 10,25 10,25 10,25 10,25 10,25 10,25 10,25 123,00
(-)Remun. fijas administracion 1897,30] 1897,30] 1897,30] 1897,30f 1897,30f 1897,30| 1897,30] 1897,30] 1897,30] 1897,30] 1897,30| 1897,30| 22767,65
(-)Ben. Soc. administracion 1300,80 254,30 254,30 254,30 254,30 254,30 2347,30 254,30] 1374,30 254,30 254,30 2347,30 9404,09
(-)Otros gastos de personal 102,50 102,50 102,50 102,50 102,50 102,50 102,50 102,50 102,50 102,50 102,50 102,50 1230,00
(-)Mantenimi equipo oficina 0,00 0,00 61,50 0,00 0,00 61,50 0,00 0,00 61,50 0,00 0,00 61,50 246,00
(-)Mantenim vehiculo 0,00 0,00 51,25 0,00 0,00 51,25 0,00 0,00 51,25 0,00 0,00 51,25 205,00
(-)Sum. - Serv. Basicos 51,25 51,25 51,25 51,25 51,25 51,25 51,25 51,25 51,25 51,25 51,25 51,25 615,00
(-)Servicios profesionales 256,25 256,25 256,25 256,25 256,25 256,25 256,25 256,25 256,25 256,25 256,25 256,25 3075,00
(-)Servicios prestados 0,00 0,00 51,25 0,00 0,00 51,25 0,00 0,00 51,25 0,00 0,00 51,25 205,00
(-)Transporte y fletes diversos 30,75 30,75 30,75 30,75 30,75 30,75 30,75 30,75 30,75 30,75 30,75 30,75 369,00
(-)Viajes y estancias 30,75 30,75 30,75 30,75 30,75 30,75 30,75 30,75 30,75 30,75 30,75 30,75 369,00
(-)Material de oficina 15,38 15,38 15,38 15,38 15,38 15,38 15,38 15,38 15,38 15,38 15,38 15,38 184,50
(-)lmpresiones y Reproduc. 15,38 15,38 15,38 15,38 15,38 15,38 15,38 15,38 15,38 15,38 15,38 15,38 184,50
(-)Recepcién de terceros 0,00 0,00 82,00 0,00 0,00 82,00 0,00 0,00 82,00 0,00 0,00 82,00 328,00
(-)Alimentacién 102,50 102,50 102,50 102,50 102,50 102,50 102,50 102,50 102,50 102,50 102,50 102,50 1230,00
(-)Material de Aseo 15,38 15,38 15,38 15,38 15,38 15,38 15,38 15,38 15,38 15,38 15,38 15,38 184,50
(-)Pagos Aporte personal 349,98 339,55 393,29 355,08 353,50 331,70 353,11 403,02 374,34 354,39 412,30 328,95 4349,22
(-)Pagos IVA 1526,32 338,99 478,91 525,31 395,43 351,29 312,45 490,62 525,39 1221,82 715,29 480,98 7362,81
Total Pagos Corrientes 9247,36] 6095,95] 6508,49] 5925,26] 5836,14| 5878,71| 9958,92| 6483,18] 9860,30] 7804,20] 6075,51| 10590,66] 90264,67
Movimiento Corriente -5486,56| -1503,18| -1539,53| -1985,35| -2041,45| -2834,62| -5667,08| -1620,19 248,41 -618,79| -664,59| -1444,90| -25157,82
Movimiento Total -5486,56| -1503,18| -1539,53| -1985,35| -2041,45| -2834,62| -5667,08| -1620,19 248,41 -618,79| -664,59| -1444,90| -25157,82
Saldo Inicial Caja/Bancos 21714,52| 16227,96] 14724,79] 13185,26] 11199,91] 9158,45| 6323,83 656,75 -963,44| -715,02| -1333,82| -1998,40| 88180,80
(+)Movimiento Total de Caja -5486,56| -1503,18| -1539,53| -1985,35| -2041,45| -2834,62| -5667,08| -1620,19 248,41 -618,79| -664,59| -1444,90| -25157,82
Saldo Final Caja Bancos Mes 16227,96| 14724,79] 13185,26 11199,91| 9158,45| 6323,83 656,75 -963,44| -715,02| -1333,82| -1998,40| -3443,30] 63022,98
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PRESUPUESTO DE CAJA EJERCICIO TERMINADO 31/12/2008 (USD)

Detalle / Meses Enero Febro Marzo Abril Mayo Junio Julio Agsto Sepbre Octbre Novbre Dicbre Total
Cobros Corrientes

(+)Efectivo vtas contado 3852,97| 5053,37 5809,88] 4172,13] 4183,56| 3298,45] 5200,00| 5827,88| 12743,27| 7785,86| 5108,21| 11212,28| 74247,85
(+)Efectivo vtas crédito 1328,18|  1340,34 972,46 1194,91]  1059,37 831,40 733,27 892,16] 1208,41| 2140,23] 2369,90| 1423,38] 1549401
Total Cobros Corrientes 5181,14| 6393,71 6782,34] 5367,04] 5242,93| 4129,85] 5933,28] 6720,04] 13951,67] 9926,09| 7478,12| 12635,66] 89741,86
(-)Pag. Prov. MP Calzado 2240,00 0,00 0,00 3920,00] 5600,00 0,00 5600,00 0,00f 5600,00 0,00 0,00f 2240,00] 25200,00
(-)Pag. prov. MP Marrog 560,00 0,00 0,00 392,00 0,00 504,00 0,00 0,00 336,00 0,00 0,00 336,00 2128,00
(-)Pag. prov. MP Confecc 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
(-)Pag. prov. Ml 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 448,00 448,00 0,00 896,00
(-)Pag. M.O.D calzado 660,01 330,01 132,00 132,00 132,00 726,02 660,01 726,02 330,01 594,01 462,01 264,01 5148,11
(-)Pag. B. Sociales calzado 201,03 88,46 44,23 17,69 17,69 17,69 511,05 88,46 897,31 44,23 79,62 539,81 2547,28
(-)Pag. M.O.D marrog. 67,96 64,96 55,97 23,99 40,98 64,96 52,47 64,96 31,98 49,97 47,97 25,49 591,65
(-)Pag. B. Sociales marrog. 19,01 9,11 8,71 7,50 3,21 5,49 51,80 7,03 328,70 4,29 6,70 60,58 512,13
(-)Pag. M.O.D confecciones 131,92 107,94 159,91 0,00 127,93 51,97 75,96 27,98 75,96 51,97 0,00 0,00 811,53
(-)Pag. B. Sociales confec. 30,78 17,68 14,47 21,43 0,00 17,15 76,36 10,18 323,75 10,18 6,97 79,15 608,09
(-)Pag. M.O.I 344,47 344,47 344,47 344,47 344,47 344,47 344,47 344,47 344,47 344,47 344,47 344,47 4133,64
(-)Pag. B. Sociales de MOI 236,17 46,17 46,17 46,17 46,17 46,17 426,17 46,17 206,17 46,17 46,17 426,17 1664,04
(-)Costos CIF 94,46 44,40 16,19 20,28 23,57 92,51 83,17 102,85 43,02 78,77 63,91 41,16 704,28
(-)Remun. variables ventas 400,62 187,85 248,14 284,35 201,84 200,69 158,85 254,30 285,89 632,25 383,02 249,43 3487,23
(-)Remun. variables produccion 4,27 9,49 5,55 3,84 1,72 3,32 9,30 8,70 9,03 4,83 7,68 5,63 73,34
(-)Transport y fletes en ventas 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
(-)Otros Gastos Variables 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
(-)Promocioén y Publicidad 62,62 82,71 94,78 67,28 66,90 52,95 84,77 95,30 210,75 127,67 83,14 184,46 1213,33
(-)Mantenimientos varios CIF 94,56 94,56 94,56 94,56 94,56 94,56 94,56 94,56 94,56 94,56 94,56 94,56 1134,68
(-)Remun. fijas en ventas 924,63 924,63 924,63 924,63 924,63 924,63 924,63 924,63 924,63 924,63 924,63 924,63]  11095,56
(-)Beneficios sociales ventas 633,93 123,93 123,93 123,93 123,93 123,93 1143,93 123,93 923,93 123,93 123,93| 1143,93 4837,16
(-)Arriendo locales comerciales 157,59 157,59 157,59 157,59 157,59 157,59 157,59 157,59 157,59 157,59 157,59 157,59 1891,13
(-)Otros gastos de ventas 10,51 10,51 10,51 10,51 10,51 10,51 10,51 10,51 10,51 10,51 10,51 10,51 126,08
(-)Remun. fijas administracién 1897,30] 1897,30] 1897,30| 1897,30] 1897,30| 1897,30 1897,30f 1897,30] 1897,30 1897,30| 1897,30] 1897,30] 22767,65
(-)Ben. Soc. administracion 1300,80 254,30 254,30 254,30 254,30 254,30]  2347,30 254,30| 1374,30 254,30 254,30| 2347,30 9404,09
(-)Otros gastos de personal 105,06 105,06 105,06 105,06 105,06 105,06 105,06 105,06 105,06 105,06 105,06 105,06 1260,75
(-)Mantenimi equipo oficina 0,00 0,00 63,04 0,00 0,00 63,04 0,00 0,00 63,04 0,00 0,00 63,04 252,15
(-)Mantenim vehiculo 0,00 0,00 52,53 0,00 0,00 52,53 0,00 0,00 52,53 0,00 0,00 52,53 210,13
(-)Suministros 52,53 52,53 52,53 52,53 52,53 52,53 52,53 52,53 52,53 52,53 52,53 52,53 630,38
(-)Primas de seguros 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
(-)Servicios profesionales 262,66 262,66 262,66 262,66 262,66 262,66 262,66 262,66 262,66 262,66 262,66 262,66 3151,88
(-)Servicios prestados 0,00 0,00 52,53 0,00 0,00 52,53 0,00 0,00 52,53 0,00 0,00 52,53 210,13
(-)Transporte y fletes diversos 31,52 31,52 31,52 31,52 31,52 31,52 31,52 31,52 31,52 31,52 31,52 31,52 378,23
(-)Viajes y estancias 31,52 31,52 31,52 31,52 31,52 31,52 31,52 31,52 31,52 31,52 31,52 31,52 378,23
(-)Material de oficina 15,76 15,76 15,76 15,76 15,76 15,76 15,76 15,76 15,76 15,76 15,76 15,76 189,11
(-)lmpresiones y Reproduc. 15,76 15,76 15,76 15,76 15,76 15,76 15,76 15,76 15,76 15,76 15,76 15,76 189,11
(-)Recepcion de terceros 0,00 0,00 84,05 0,00 0,00 84,05 0,00 0,00 84,05 0,00 0,00 84,05 336,20
(-)Alimentacion 105,06 105,06 105,06 105,06 105,06 105,06 105,06 105,06 105,06 105,06 105,06 105,06 1260,75
(-)Material de Aseo 15,76 15,76 15,76 15,76 15,76 15,76 15,76 15,76 15,76 15,76 15,76 15,76 189,11
(-)Pagos Aporte personal 366,47 415,29 378,47 362,48 342,68 357,63 413,54 407,92 411,07 371,77 398,38 379,20 4604,89
(-)Pagos IVA 1020,33 200,93 661,70 758,27 76,24 -64,83 369,60 78,12 762,38 1050,01 973,38 617,14 6503,28
Total Pagos Corrientes 12095,08]  6047,92 6561,35| 10500,20] 11123,85| 6770,79] 16128,96] 6360,91| 16467,08] 7957,04| 7449,86| 13256,27| 120719,31
Movimiento Corriente -6913,94 345,80 220,99] -5133,16] -5880,92| -2640,94| -10195,68 359,13| -2515,41 1969,05 28,26] -620,62| -30977,45
Movimiento Total -6913,94 345,80 220,99] -5133,16] -5880,92| -2640,94| -10195,68 359,13| -2515,41 1969,05 28,26] -620,62| -30977,45
Saldo Inicial Caja/Bancos -3443,30| -10357,24| -10011,44| -9790,45| -14923,61| -20804,53| -23445,47| -33641,15| -33282,02| -35797,43| -33828,38| -33800,12| -263125,13
(+)Movimiento Total de Caja -6913,94 345,80 220,99] -5133,16] -5880,92| -2640,94] -10195,68 359,13| -2515,41 1969,05 28,26] -620,62] -30977,45
Saldo Final Caja Bancos Mes | -10357,24| -10011,44| -9790,45| -14923,61] -20804,53| -23445,47| -33641,15| -33282,02| -35797,43| -33828,38| -33800,12| -34420,74| -294102,58
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ESTADO DE FLUJO DE EFECTIVO ANO TERMINADO 31/12/2006

DOLARES

Detalle / Meses Enero Febro Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Sepbre Octbre Novbre Dcbre Total
(+)Efectivo vtas cont. calzado 4326,45] 5287,33| 6411,42| 4420,57| 4340,83] 3593,77] 5990,99| 5906,86] 13626,01] 8529,30| 5932,47| 12693,05| 81059,05
(+)Efectivo vtas crédito calzado 4916,09] 5121,40 485,40 596,41 528,87 415,12 366,18 445,50 603,16 1067,90| 1182,62 710,57 16439,22
(+)Efectivo vtas cont. Marrog. 109,53 109,53 140,82 125,17 125,17 109,53 140,82 140,82 156,47 140,82 125,17 140,82 1564,66
(+)Efectivo vtas cont. Conf. 342,49 287,50 281,76 367,99 457,30 407,17 317,64 309,09 340,06 251,40 223,46 335,20 3921,07
(+) Devolucién anticipo proveedor 8737,23 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 8737,23
Total Cobros efectivo x operac. 18431,79] 10805,75| 7319,40] 5510,15| 5452,17| 452559 6815,61| 6802,27| 14725,70] 9989,42 7463,73| 13879,64| 111721,22
(-)Pagos proveedor de M.P y MI 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 201,60 0,00 201,60 0,00 201,60 0,00 201,60 806,40
(-)Pagos proveedor PT calzado 1815,63 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 1815,63
(-)Pagos M.O.D y B.Soc. 148,29 30,75 72,20 17,64 242,33 161,09 290,79 170,66 1120,45 489,24 264,38 417,38 3425,20
(-)Pagos por M.O.l y B.Soc. 426,17 390,64 390,64 390,64 390,64 390,64 770,64 390,64 550,64 390,64 390,64 770,64 5643,21
(-)Pagos otros costos CIF 18,56 0,00 5,83 0,00 28,63 7,51 13,33 13,31 21,05 60,77 32,08 22,22 223,30
(-)Remuneracion variable ventas 0,00 208,49 250,90 300,00 214,51 214,09 178,30 281,78 281,22 627,42 393,49 274,43 3224,62
(-)Remuneracién variable prod. 0,00 1,64 0,12 0,78 0,09 2,66 1,42 2,40 1,56 1,56 5,19 2,22 19,64
(-)Devolucién anticipo clientes 160,68 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 160,68
(-)Cuentas x pagar terceros 3766,83 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 3766,83
(-)Promocién y Publicidad 69,50 83,63 100,00 71,50 71,36 59,43 93,93 93,74 209,14 131,16 91,48 193,49 1268,36
(-)Remuneracion fija y B.Soc. vta. 1143,93] 1048,56] 1048,56] 1048,56] 1048,56| 1048,56] 2068,56] 1048,56] 1848,56] 1048,56] 1048,56] 2068,56| 15518,09
(-)Arriendo locales comerciales 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 1800,00
(-)Otros gastos de ventas 10,00 10,00 10,00 10,00 10,00 10,00 10,00 10,00 10,00 10,00 10,00 10,00 120,00
(-)Mantenimientos varios CIF 90,00 90,00 90,00 90,00 90,00 90,00 90,00 90,00 90,00 90,00 90,00 90,00 1080,00
(-)Remuneracion fijlay B.Soc. adm| 2347,30] 2151,60] 2151,60] 2151,60f 2151,60] 2151,60] 4244,60] 2151,60] 3271,61| 215160 2151,60] 4244,60| 31320,94
(-)Otros gastos de personal 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 1200,00
(-)Mantenimi equipo oficina 0,00 0,00 60,00 0,00 0,00 60,00 0,00 0,00 60,00 0,00 0,00 60,00 240,00
(-)Mantenim vehiculo 0,00 0,00 50,00 0,00 0,00 50,00 0,00 0,00 50,00 0,00 0,00 50,00 200,00
(-)Suministros 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 600,00
(-)Pagos IVA 837,07 555,98 669,06 800,00 572,02 570,91 453,86 751,42 728,32 1673,12| 1027,70 731,82 9371,27
(-)Servicios profesionales 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 3000,00
(-)Servicios prestados 0,00 0,00 50,00 0,00 0,00 50,00 0,00 0,00 50,00 0,00 0,00 50,00 200,00
(-)Transporte y fletes diversos 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 360,00
(-)Viajes y estancias 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 360,00
(-)Material de oficina 15,00 15,00 15,00 15,00 15,00 15,00 15,00 15,00 15,00 15,00 15,00 15,00 180,00
(-)impresiones y reproducciones 15,00 15,00 15,00 15,00 15,00 15,00 15,00 15,00 15,00 15,00 15,00 15,00 180,00
(-)Recepcion de terceros 0,00 0,00 80,00 0,00 0,00 80,00 0,00 0,00 80,00 0,00 0,00 80,00 320,00
(-)Alimentacion 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 1200,00
(-)Materiales de aseo 15,00 15,00 15,00 15,00 15,00 15,00 15,00 15,00 15,00 15,00 15,00 15,00 180,00
(-)Pagos Aporte personal a IESS 0,00 341,89 327,72 333,89 327,44 351,48 339,88 349,04 341,19 341,19 375,10 347,36 3776,18
Total Pagos en efectivo 11588,96] 5668,18| 6111,62| 5969,62| 5902,18| 6254,58| 9310,31| 6309,75| 9468,74| 7971,87| 6635,22| 10369,33| 91560,36
Efectivo Neto prov. Operac. 6842,84| 5137,57| 1207,78 -459,47 -450,01| -1728,99| -2494,70 492,52 5256,95| 2017,55 828,51| 3510,31| 20160,86
Aumento Neto en Caja 6842,84| 5137,57| 1207,78 -459,47 -450,01| -1728,99| -2494,70 492,52 5256,95| 2017,55 828,51 3510,31| 20160,86
(+)Caja inicio afio 1553,67|] 8396,50| 13534,08] 14741,85| 14282,39| 13832,37| 12103,38] 9608,69] 10101,21| 15358,16| 17375,71| 18204,22

Caja fin de afio 8396,50| 13534,08| 14741,85| 14282,39| 13832,37| 12103,38| 9608,69| 10101,21| 15358,16| 17375,71| 18204,22| 2171452
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ESTADO DE FLUJO DE EFECTIVO ANO TERMINADO 31/12/2007

DOLARES

Detalle / Meses Enero Febro Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Sepbre Octbre Novbre Dcbre Total
(+)Efectivo vtas cont. calzado 2387,25| 3258,37| 3678,70| 2471,49| 2355,23| 1901,81| 3277,64| 3737,79] 8687,37| 5071,12( 3192,32 7433,08| 4745217
(+)Efectivo vtas crédito calzado 913,68 937,50 705,70 867,13 768,77 603,34 532,13 647,43 876,93] 1553,15] 1719,81] 1032,93] 11158,50
(+)Efectivo vtas cont. Marrog. 159,69 159,69 205,31 182,50 182,50 159,69 205,31 205,31 228,13 205,31 182,50 205,31] 228127
(+)Efectivo vtas cont. Conf. 300,18 237,22 379,25 418,79 488,19 379,25 276,75 272,46 316,29 355,82 316,29 474,43] 421491
Total Cobros efectivo x operac. 3760,80] 4592,78[ 4968,97|] 3939,91| 3794,69] 3044,09] 4291,83| 4862,99] 10108,71f 718541 5410,92( 914576] 65106,85
(-)Pagos proveedor de M.P y MI 280,00 0,00 280,00 0,00 336,00 0,00 0,00 246,40 0,00 224,00 0,00 448,00  1814,40
(-)Pagos M.0.D y B.Soc. 248,28 663,47 362,81 297,89 84,46 263,74] 1052,55 562,16] 1771,51 867,04 134,21 773,01]  7081,14
(-)Pagos por M.O. y B.Sociales 580,64 390,64 390,64 390,64 390,64 390,64 770,64 390,64 550,64 390,64 390,64 770,64] 5797,68
(-)Pagos otros costos CIF 0,00 87,13 24,15 19,09 0,00 33,96 99,29 52,67 31,14 116,20 0,00 39,37 503,00
(-)Remuneracion variable ventas 580,47 138,37 179,59 208,24 148,29 145,23 117,17 183,98 206,92 458,18 277,23 180,37|  2824,05
(-)Remuneracioén variable prod. 2,50 1,39 7,13 3,05 2,88 0,55 2,84 8,17 5,11 2,97 9,17 0,25 46,00
(-)Transport y fletes en ventas 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
(-)Otros Gastos Variables 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
(-)Promocion y Publicidad 46,12 59,86 69,41 49,43 48,41 39,06 61,33 68,97 152,73 92,41 60,12 133,54 881,40
(-)Remuneracion fija y B.Soc. vta 1558,56] 1048,56] 1048,56] 1048,56] 1048,56] 1048,56] 2068,56 1048,56|] 1848,56] 1048,56] 1048,56] 2068,56] 15932,72
(-)Arriendo locales comerciales 153,75 153,75 153,75 153,75 153,75 153,75 153,75 153,75 153,75 153,75 153,75 153,75  1845,00
(-)Otros gastos de ventas 10,25 10,25 10,25 10,25 10,25 10,25 10,25 10,25 10,25 10,25 10,25 10,25 123,00
(-)Mantenimientos varios CIF 92,25 92,25 92,25 92,25 92,25 92,25 92,25 92,25 92,25 92,25 92,25 92,25  1107,00
(-)Remuneracion fijay B.Soc. adm] 3198,10] 2151,60] 2151,60] 2151,60f 2151,60f 2151,60f 4244,60] 2151,60] 3271,60] 2151,60] 2151,60] 4244,60] 3217175
(-)Otros gastos de personal 102,50 102,50 102,50 102,50 102,50 102,50 102,50 102,50 102,50 102,50 102,50 102,50]  1230,00
(-)Mantenimi equipo oficina 0,00 0,00 61,50 0,00 0,00 61,50 0,00 0,00 61,50 0,00 0,00 61,50 246,00
(-)Mantenim vehiculo 0,00 0,00 51,25 0,00 0,00 51,25 0,00 0,00 51,25 0,00 0,00 51,25 205,00
(-)Suministros 51,25 51,25 51,25 51,25 51,25 51,25 51,25 51,25 51,25 51,25 51,25 51,25 615,00
(-)Pagos IVA 1526,32 338,99 478,91 525,31 395,43 351,29 312,45 490,62 525,39] 1221,82 715,29 480,98|  7362,81
(-)Servicios profesionales 256,25 256,25 256,25 256,25 256,25 256,25 256,25 256,25 256,25 256,25 256,25 256,25]  3075,00
(-)Servicios prestados 0,00 0,00 51,25 0,00 0,00 51,25 0,00 0,00 51,25 0,00 0,00 51,25 205,00
(-)Transporte y fletes diversos 30,75 30,75 30,75 30,75 30,75 30,75 30,75 30,75 30,75 30,75 30,75 30,75 369,00
(-)Viajes y estancias 30,75 30,75 30,75 30,75 30,75 30,75 30,75 30,75 30,75 30,75 30,75 30,75 369,00
(-)Material de oficina 15,38 15,38 15,38 15,38 15,38 15,38 15,38 15,38 15,38 15,38 15,38 15,38 184,50
(-)Impresiones y reproducciones 15,38 15,38 15,38 15,38 15,38 15,38 15,38 15,38 15,38 15,38 15,38 15,38 184,50
(-)Recepcién de terceros 0,00 0,00 82,00 0,00 0,00 82,00 0,00 0,00 82,00 0,00 0,00 82,00 328,00
(-)Alimentacién 102,50 102,50 102,50 102,50 102,50 102,50 102,50 102,50 102,50 102,50 102,50 102,50]  1230,00
(-)Materiales de aseo 15,38 15,38 15,38 15,38 15,38 15,38 15,38 15,38 15,38 15,38 15,38 15,38 184,50
(-)Pagos Aporte personal a IESS 349,98 339,55 393,29 355,08 353,50 331,70 353,11 403,02 374,34 354,39 412,30 328,95| 4349,22
Total Pagos en efectivo 9247,36] 609595 6508,49] 5925,26] 5836,14] 5878,71] 9958,92| 6483,18] 9860,30f 7804,20{ 607551 10590,66] 90264,67
Efectivo Neto proveniente operac. | -5486,56| -1503,18| -1539,53| -1985,35| -2041,45| -2834,62| -5667,08| -1620,19 248,41 -618,79| -664,59| -1444,90| -25157,82
Aumento Neto en Caja -5486,56] -1503,18| -1539,53| -1985,35| -2041,45| -2834,62| -5667,08[ -1620,19 248,41) -618,79] -664,59| -1444,90| -25157,82
(+)Caja inicio afio 21714,52] 16227,96] 14724,79] 13185,26 11199,91f 9158,45[ 6323,83 656,75 -963,44| -715,02] -1333,82| -1998,40

Caja fin de afio 16227,96] 14724,79| 13185,26] 11199,91| 9158,45| 6323,83 656,75| -963,44] -715,02] -1333,82| -1998,40| -3443,30




100

ESTADO DE FLUJO DE EFECTIVO ANO TERMINADO 31/12/2008

DOLARES

Detalle / Meses Enero Febro Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Sepbre Octbre Novbre Dchre Total
(+)Efectivo vtas cont. calzado 3289,63| 4490,04] 5069,25] 3405,72| 3245,50] 2620,69| 4516,58| 5150,67| 11971,20] 6988,01] 4399,02| 10242,79] 65389,10
(+)Efectivo vtas crédito calzado 1328,18] 1340,34 972,46 1194,91] 1059,37 831,40 733,27 892,16 1208,41| 2140,23] 2369,90| 1423,38] 15494,01
(+)Efectivo vtas cont. Marrog. 220,05 220,05 282,92 251,49 251,49 220,05 282,92 282,92 314,36 282,92 251,49 282,92| 3143,59
(+)Efectivo vtas cont. Conf. 343,28 343,28 457,71 514,92 686,57 457,71 400,50 394,28 457,71 514,92 457,71 686,57| 5715,17
Total Cobros efectivo x operac. 5181,14] 6393,71] 6782,34] 5367,04] 5242,93] 4129,85[ 5933,28] 6720,04] 13951,67] 9926,09] 7478,12| 12635,66] 89741,86
(-)Pagos proveedor de M.P y MI 2800,00 0,00 0,00f 4312,00] 5600,00 504,00]  5600,00 0,00] 5936,00 448,00 448,00] 2576,00f 28224,00
(-)Pagos M.O.D y B.Soc. 1110,72 618,16 415,28 202,62 321,81 883,28 1427,65 924,64 1987,70 754,65 603,26 969,03| 10218,80
(-)Pagos por M.O.| y B.Sociales 580,64 390,64 390,64 390,64 390,64 390,64 770,64 390,64 550,64 390,64 390,64 770,64| 5797,68
(-)Pagos otros costos CIF 94,46 44,40 16,19 20,28 23,57 92,51 83,17 102,85 43,02 78,77 63,91 41,16 704,28
(-)Remuneracion variable ventas 400,62 187,85 248,14 284,35 201,84 200,69 158,85 254,30 285,89 632,25 383,02 249,43  3487,23
(-)Remuneracion variable prod. 4,27 9,49 5,55 3,84 1,72 3,32 9,30 8,70 9,03 4,83 7,68 5,63 73,34
(-)Transport y fletes en ventas 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
(-)Otros Gastos Variables 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
(-)Promoci6n y Publicidad 62,62 82,71 94,78 67,28 66,90 52,95 84,77 95,30 210,75 127,67 83,14 184,46]  1213,33
(-)Remuneracion fija y B.Soc. vta 1558,56] 1048,56] 1048,56] 1048,56] 1048,56[ 1048,56] 2068,56[ 1048,56] 1848,56] 1048,56] 1048,56] 2068,56] 15932,72
(-)Arriendo locales comerciales 157,59 157,59 157,59 157,59 157,59 157,59 157,59 157,59 157,59 157,59 157,59 157,59]  1891,13
(-)Otros gastos de ventas 10,51 10,51 10,51 10,51 10,51 10,51 10,51 10,51 10,51 10,51 10,51 10,51 126,08
(-)Mantenimientos varios CIF 94,56 94,56 94,56 94,56 94,56 94,56 94,56 94,56 94,56 94,56 94,56 94,56  1134,68
(-)Remuneracion fijay B.Soc. adm] ~ 3198,10] 2151,60] 2151,60] 2151,60] 2151,60] 2151,60] 4244,60] 2151,60] 3271,60] 2151,60] 2151,60] 4244,60] 3217175
(-)Otros gastos de personal 105,06 105,06 105,06 105,06 105,06 105,06 105,06 105,06 105,06 105,06 105,06 105,06]  1260,75
(-)Mantenimi equipo oficina 0,00 0,00 63,04 0,00 0,00 63,04 0,00 0,00 63,04 0,00 0,00 63,04 252,15
(-)Mantenim vehiculo 0,00 0,00 52,53 0,00 0,00 52,53 0,00 0,00 52,53 0,00 0,00 52,53 210,13
(-)Suministros 52,53 52,53 52,53 52,53 52,53 52,53 52,53 52,53 52,53 52,53 52,53 52,53 630,38
(-)Primas de seguros 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
(-)Pagos IVA 1020,33 200,93 661,70 758,27 76,24 -64,83 369,60 78,12 762,38] 1050,01 973,38 617,14]  6503,28
(-)Servicios profesionales 262,66 262,66 262,66 262,66 262,66 262,66 262,66 262,66 262,66 262,66 262,66 262,66] 3151,88
(-)Servicios prestados 0,00 0,00 52,53 0,00 0,00 52,53 0,00 0,00 52,53 0,00 0,00 52,53 210,13
(-)Transporte y fletes diversos 31,52 31,52 31,52 31,52 31,52 31,52 31,52 31,52 31,52 31,52 31,52 31,52 378,23
(-)Viajes y estancias 31,52 31,52 31,52 31,52 31,52 31,52 31,52 31,52 31,52 31,52 31,52 31,52 378,23
(-)Material de oficina 15,76 15,76 15,76 15,76 15,76 15,76 15,76 15,76 15,76 15,76 15,76 15,76 189,11
(-)Impresiones y reproducciones 15,76 15,76 15,76 15,76 15,76 15,76 15,76 15,76 15,76 15,76 15,76 15,76 189,11
(-)Recepcion de terceros 0,00 0,00 84,05 0,00 0,00 84,05 0,00 0,00 84,05 0,00 0,00 84,05 336,20
(-)Alimentacién 105,06 105,06 105,06 105,06 105,06 105,06 105,06 105,06 105,06 105,06 105,06 105,06]  1260,75
(-)Materiales de aseo 15,76 15,76 15,76 15,76 15,76 15,76 15,76 15,76 15,76 15,76 15,76 15,76 189,11
(-)Pagos Aporte personal a IESS 366,47 415,29 378,47 362,48 342,68 357,63 413,54 407,92 411,07 371,77 398,38 379,20]  4604,89
Total Pagos en efectivo 12095,08] 6047,92] 6561,35| 10500,20] 11123,85| 6770,79] 16128,96] 6360,91| 16467,08] 7957,04| 7449,86] 13256,27| 120719,31
Efectivo Neto proveniente operac. -6913,94 345,80 220,99] -5133,16 -5880,92| -2640,94| -10195,68 359,13 -2515,41| 1969,05 28,26 -620,62| -30977,45
Aumento Neto en Caja -6913,94 345,80 220,99 -5133,16] -5880,92| -2640,94f -10195,68 359,13| -2515,41 1969,05 28,26] -620,62| -30977,45
(+)Caja inicio afio -3443,30| -10357,24] -10011,44| -9790,45] -14923,61| -20804,53| -23445,47| -33641,15| -33282,02| -35797,43| -33828,38| -33800,12

Caja fin de afio -10357,24| -10011,44] -9790,45| -14923,61| -20804,53| -23445,47| -33641,15| -33282,02 -35797,43| -33828,38] -33800,12| -34420,74
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En cuanto a los estados de resultados proyectados puede notarse que el margen
bruto al final de los tres afios presupuestados es igual a 14.91%, mostrando una
clara tendencia de mejoria con respecto a los afios histéricos, esto debido
principalmente al incremento de ventas y a la disminucion del costo de
produccién, lo que también contribuye a que el margen de contribucion se
incremente afio a afio, dicha cifra es igual a 10.41% al final del 2008.

En los tres afios se presenta pérdida, debido principalmente a que los gastos
variables y fijos son muy elevados y las ventas a pesar de incrementarse afio a
afio no alcanzan al término del 2008 el nivel suficiente que permita cubrir dichos
gastos y aun dejar una utilidad. De todas maneras la pérdida va disminuyendo y
cabe recalcar que de una pérdida cercana a los —$100.000. para finales del 2005
se obtiene una pérdida para finales del 2008 de -$58147.17 lo que implica una
reduccion aproximada del 50%.

Por otra parte los balances reflejan también de manera clara la situacién de la
CORPREC, asi por ejemplo, el activo realizable disminuye mensual y anualmente
durante los afios de analisis, esto debido a que se dio un tratamiento a aquel
inventario obsoleto tanto de materia prima como de producto terminado,
adicionalmente la produccién programada y promociones para disminuir el
inventario obsoleto contribuyen también a este hecho.

El activo corriente se ve afectado en mayor proporciéon en el 2007 y 2008 debido
al bajo nivel de ingresos, no suficientes; lo que genera un activo disponible
negativo (saldo negativo en bancos); el total de activo corriente a su vez también
se torna negativo en la mayor parte de meses de los dos ultimos afios de analisis.

En cuanto al patrimonio cabe recalcar que las Unicas cuentas que tuvieron
movimiento son las cuentas de resultados; tanto las cuentas de Capital, Aportes
de Futuras Capitalizaciones y Transferencias del gobierno se mantuvieron igual
en los tres afios de analisis por no considerarse cuentas que afecten en si al giro

del negocio.



2.5.2 EVALUACION ECONOMICA - RAZONES FINANCIERAS
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A continuacion se encuentran reflejadas las principales razones financieras para

los tres afios presupuestados.

[ 2006 [ o007 | 2008
PRUEBAS DE LIQUIDEZ
ACTIVO CORRIENTE |
INDICE DE LIQUIDEZ T ORRTENTE | 1464 | 721 | 0,56
ACTIVO CORRIENTE-INVENTARIOS |
PRUEBA ACIDA S STV CORRTENTE | 31 | 0,05 | N/A
PRUEBAS DE ACTIVIDAD
CUENTAS X COBRAR (neto) |
CUENTAS X COBRAR A VENTAS VTSNS | 184% 3,84% 3,85%
COSTO DE VENTAS |
ROTACION DE INVENTARIOS NVERTARI PROVESTS I 1,22 | 1,62 | 2,89
360 DIAS |
ROTACION DE INVENTARIOS (DIAS) AT BE TV ENTARTSS I 294,66 | 222,38 | 124,41
CUENTAS X COBRAR A VENTAS 20
X DIAS ANO
= DIAS CARTERA 661 | 1383 | 1384
ROTACION CTAS X COBRAR CLIENTES TS O R AR A VENTES >
X MESES ANO
= MES CARTERA 022 | 046 | 046
INVENTARIOS |
INVENTARIO A CAPITAL DE TRABAJO S ETVO ORI E—FAS O CORRIENTE | 8418% | 115,23% N/A
VENTAS NETAS |
ROTACION DE ACTIVOS FIJOS TGS | os | 0,61 | 0,92
VENTAS NETAS |
ROTACION DE ACTIVOS OPERATIVOS TS BRRTENTS RE | 1,09 | 18,30
VENTAS NETAS |
ROTACION DE ACTIVOS TOTALES ETVOTOTAL | o038 | 0,39 | 0,87
CAPITAL DE TRABAIO ACTIVO CORRIENTE-PASIVO CORRIENTE [ 10737959 | 4637500 VA
VENTAS NETAS
VENTAS A CAPITAL DE TRABAIO TR TR 0,79 1,27 N/A
CUENTAS POR COBRAR A CAPITAL CUENTAS POR COBRAR NETO o0 005 A
TRABAJO CAPITAL DE TRABAJO : '
PRUEBAS DE SOLVENCIA
TOTAL PASIVO |
NIVEL DE ENDEUDAMIENTO TR | oo | 0,05 | 0,09
PASIVO CORRIENTE |
CONCENTRACION ENDEUDAMIENTO CP TS TOTAL | 100 | 1,00 | 1,00
PASIVO TOTAL |
APALANCAMIENTO TOTAL A TRTTONTS | oo | 0,05 | 0,09
PATRIMONIO |
CAPITAL CONTABLE A ACTIVO TOTAL TVOTOTAT | 0% | 0,95 | 0,91
ACTIVO TOTAL |
ACTIVO TOTAL A CAPITAL CONTABLE ATRTONTS | 10 | 1,05 | 1,09
ACTIVO CORRIENTE |
ACTIVO CORRIENTE A CAPITAL CONTABLE RTINS | 05 | 038 | 0,05
ACTIVO FIO NETO |
ACTIVO FIJO NETO A CAPITAL CONTABLE SRTRTIONIG | 04 | 0,68 | 1,04
PRUEBAS DE RENDIMIENTO
UTILIDAD BRUTA DE OPERACION |
MARGEN BRUTO DE UTILIDAD RS | nA | 0,001 | 0,15
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El comportamiento del indice de liquidez durante los 3 afios puede explicarse
tomando en consideracion que aunque el nivel de ventas se incrementa afio a
afio, no alcanza todavia al término de los 3 afios presupuestados un nivel
aceptable que pueda representar para la corporacion un ingreso suficiente capaz
de soportar todos los egresos lo que genera un saldo en bancos negativo dando
lugar a la disminucién por lo tanto de este indice, esto también se ve reflejado en
el indice de prueba acida y con mayor claridad ya que no se consideran en éste

los inventarios.

El indice de cuentas por cobrar es bajo y se mantiene en los tres afios, esto
debido a que el porcentaje de ventas a crédito del total es practicamente nulo ya
gue no se dan ventas de este tipo sino en contadas ocasiones tales como ventas

de calzado de nifios a escuelas y colegios.

Con respecto al indice de rotacion de inventarios se evidencia de manera clara
una mejoria ya que mientras mayor sea el indice de inventario quiere decir que
este esta rotando de manera mas rapida, evidentemente aun queda mucho por
alcanzar un indice apropiado pero puede denotarse una mejora en el manejo de

los inventarios en los tres afos de analisis.

La rotacion de cuentas por cobrar indica que durante los 3 afios en promedio las
ventas a crédito se cobran cada 12 dias, o que no representa ningun problema

en este sentido para la corporacion.

El que en promedio el 90% del capital de trabajo se encuentre en los inventarios
no es favorable para la corporacién principalmente debido a que se ha hablado ya
gue uno de los problemas que enfrenta la CORPREC es el mal manejo de los
misSmMos y que gran parte de éste es inventario obsoleto, de aqui la importancia de

mejorar su manejo.

El indice de rotacidon de activos fijos practicamente se mantiene durante los tres
afios y puede interpretarse como que cada dolar de activo fijo gener6 en

promedio 0.65 centavos de venta en promedio en el periodo mencionado.
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El indice de activos corrientes también se ve afectado por el bajo nivel de
ingresos aun asi mejora de afio a afo debido al incremento de ventas obteniendo

para el 2008 que cada ddlar de activo corriente genera $ 18 de ventas.

El indice de rotacion de activos totales por su parte puede reflejarse como que
cada dolar de activo total gener6 $ 0.38, $0.39, y $0.87 de venta neta

respectivamente.

Dentro de los indices de solvencia uno de los mas importantes es el nivel de
endeudamiento que puede interpretarse como por cada ddélar de activo se tiene
en promedio $0.05 de deuda, en los tres afios de andlisis, el incremento de este
indice aflo a afio se da debido a que al igual que en otros indices el nivel de
ingresos aun no es lo suficientemente adecuado como para generar una mejor

posicion en cuanto a los activos de la empresa.

Con respecto a los indices de rendimiento, en los afios historicos objeto de
analisis no eran factibles de obtener debido a la pérdida generada en los tres
ejercicios, en los afos presupuestados es factible ver que a partir del 2007
aunque en una muy pequefia escala se puede hablar ya de un porcentaje de
margen bruto que para el 2008 es de 0.15 lo que indica que cada dolar de ventas
generaria $0.15 de utilidad bruta.



105

CAPITULO 3. VALIDACION DEL MODELO

El objetivo primordial del presente capitulo es el de presentar a manera de
contraste la situacion real de la CORPREC frente a lo propuesto en este trabajo
en las principales areas de la empresa, de tal forma que puedan resaltar los
beneficios y cambios que pueden lograrse mediante su aplicacion.

3.1 PROCESOS Y FLUJOS DE TRANSACCIONES

Este punto se centrara en enfocar los flujo gramas de la CORPREC, aquel en el
gue basaban sus actividades y el propuesto ahora en este modelo de modo que
puedan notarse sus diferencias, cambios y beneficios a través de su aplicacion.

Como se presentd en el analisis interno de la corporacién, esta no contaba con
una estructura definida, con areas y tareas establecidas, simplemente basaban
sus actividades principalmente en su capacidad de produccion, de ahi que para la
CORPREC su planta y el proceso productivo era su punto de partida para sus
actividades, contaban unicamente con una bodega en la que manejaban tanto la
materia prima y materiales como los productos terminados, productos que se
distribuian a los puntos de venta sin ningun orden en particular, es decir, lo que se

producia de acuerdo a la disponibilidad de materiales era lo que debia venderse.

Finalmente la poca informacion recopilada se transmitia de igual manera sin
orden o estructura previa al departamento administrativo financiero, donde
precisamente por falta de informacién era dificil generar reportes necesarios para
la toma de decisiones y peor aun estados financieros, bajo este esquema, el

siguiente seria el flujo grama que la CORPREC ha manejado hasta el afio 2005.

Produccion Bodega de
Corte Materia
Ensamblaje Prima - | Distribucion
Montaje Materiales - Puntos de
Prefabricado Producto Venta
Terminado Terminado I
13 ;

Y

|Administraci()n - Finanzas|
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Una vez que se han analizado las falencias de la CORPREC, sus fortalezas asi
como las oportunidades y amenazas a las que se enfrenta se ha disefiado un
nuevo flujo grama que contiene de manera mas detallada todo el flujo de
transacciones que deben darse con un orden que permite obtener informacion
acertada y a tiempo, lo que cabe recalcar es que debe existir comunicacion
permanente entre todas las areas, y la retroalimentacion que se de constituye

también una herramienta Util para emprender acciones correctivas o preactivas.

En el flujo grama disefiado puede notarse la presencia de ya no solo una sino dos
bodegas, una donde se almacenan la materia prima y materiales y otra para los
productos terminados, bodegas donde ya se realiza gestiébn de inventarios; al
inicio el analisis y seleccion de los proveedores previa la compra también es un
factor nuevo en el proceso y mas aun el hecho de que dicha compra sera
planificada de acuerdo a las necesidades de materia prima conforme al
presupuesto de venta. El area de contabilidad y finanzas, el area de mercadeo y
ventas y el area de recursos humanos son también innovaciones cuya actividad
ahora se encuentra bien definida y en constante relacion con las demas areas de
la empresa. El objetivo es basicamente que la CORPREC adopte una modalidad
de trabajo conjunto con el objeto de alcanzar sus objetivos. El disefio del flujo

grama propuesto se presenta a continuacion:

Flujo de Informacion - Retroalimentacion

o m o,
—

L " !
! ] 0 d ]
0 1 ' . 0
] i i Proceso Productivo: i
; : : Corte !
: i Gestion de Ensamblaje Gestion de i
i l ; Inventarios Montaje Inventarios I ;
! i Materia Prima y Prefabricado Producto i
i : Materiales Terminado Terminado :
| | i i 1 |
L 1
Andlisis y Compra Ingreso Bodega 1&D - Ingreso Bodega Distribucion
- Seleccién Materia Prima |«——| de Materia Primale—| poduccion de Producto Puntos de
Proveedores y Materiales y Materiales ; Termilnado Velnta
i — — — P a a
PP | P VY EY | BUSPPEV PP pmmm PRSI 5
;
Flujo de Informacion
Retroalimentacion
Con_tabilidad Y{—*| Ventasy |g—/* | Recursos
Finanzas Mercadeo Humanos
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3.2 CONTROL PLAN ANUAL

Con el objeto de mantener un control de lo presupuestado y del nivel de
cumplimiento de los objetivos planteados es importante el realizar un analisis de
los resultados reales obtenidos versus los resultados presupuestados asi como de
las causas por las que se presentaron desfases, los siguientes puntos presentan
cuadros comparativos de los resultados que se han obtenido en los afios 2003,
2004 y 2005 frente a lo presupuestado para los afios 2006, 2007 y 2008 bajo el
modelo que se presenta en este proyecto en las areas mas criticas como son

ventas, produccion y finanzas.

3.3 ANALISIS VENTAS (COMPARATIVO HISTORICO — PROYECTADO)

Las Tablas No. 26 y 27 muestran tanto los datos historicos como los proyectados
de las ventas en dolares y unidades de las tres lineas de producto que maneja la
CORPREC, respectivamente.

En la tabla No. 26 se muestran los datos reales historicos en cuanto a las ventas
de la CORPREC, como puede notarse existe del 2003 al 2004 un crecimiento del
32%, mientras que del afio 2004 al 2005 existe un decrecimiento del 7%, es decir,
una disminucion de ventas. Cabe anotar en este punto que los valores
presentados en esta tabla incluyen las ventas de los productos de promocion lo
cual afio a afio incremente el volumen real de ventas, entendiéndose real como

los productos no promocionales vendidos.

TABLA No. 26
2003 2004 2005
U. UsD U. UsD U. UsD
Calzado 1764 29756,26 2090 39260,02 1774 36176,74
Damas 208 31124 267| 4502,22 209 3953,00
Caballeros 1235] 24392,06 1526 32765,28 1335| 29810,47
Nifios 321 2251,8 297| 1992,52 230 2413,27
Marroquineria 106 755,95 305| 2940,17 271 2613,71
Confecciones 7 191,91 58| 2917,32 38 1905,67
Total 1877] 30704,12 2453] 4511751 2083] 40696,12
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TABLA No. 27
2006 2007 2008
U. uUSD U. USD U. usSD
Calzado 3175] 79659,70 1864 52960,00 2424 72979,180
Damas 195] 4889,00 210] 5878,00 274] 8099,560
Caballeros 2582| 68782,07 1349 41862,00 1753| 57686,620
Nifios 398] 5988,63 305 5220,00 397 7193,000
Marroquineria 289 1397,01 401) 2036,85 711 2806,770
Confecciones 31] 3500,95 61| 3763,31 77] 5102,630
Total 3495| 84557,66 2326| 58760,16 3212| 80888,580

Como se refleja en la tabla No. 27, de acuerdo a lo presupuestado en todas las
lineas de producto existe un incremento de ventas, asi en lo referente a calzado
para el afio 2006 existiria un incremento del 120% con respecto al afio anterior,
pero esto se da debido a que uno de los objetivos del 2006 era vender todos
aquellos productos que se encontraban en promocion (productos denominados en
su mayoria huesos), para el ailo 2007 existe un incremento del 45% y para el
2008 un incremento del 37% con respecto al afio anterior respectivamente, sin

considerar el nivel de ventas en dolares generado en el 2006.

De igual manera en lo referente a marroquineria y confecciones los incrementos
presupuestados bordean el 30% de afio a afio en ambos casos, aunque para
estas lineas las ventas tanto en dodlares como en unidades son bajas en
comparacion con las ventas de calzado que es el principal producto de la
CORPREC.

3.4 ANALISIS DE SENSIBILIDAD

El presente andlisis de sensibilidad tiene como objetivo constatar que tan sensible
es el proyecto ante cualquier variacion de alguna de las variables criticas del
mismo, lo que se busca es demostrar que con una variacion esperado o no los
cambios que pueden darse en resultados también varian por lo que resulta
necesario considerar en lo posible todos aquellos cambios que podrian darse,
mas aun en variables como los precios cuya variacion afecta indiscutiblemente a
la demanda.
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Para el presente andlisis de sensibilidad se han considerado 3 escenarios con

variables representativas para los 3 afios de analisis.

Escenario 1

Escenario 2

Escenario 3

Condiciones Actuales

Incremento del 1% en las comisiones del Depto. Ventas

Incremento del 10% en los gastos fijos para el 2007 y 2008

2006 2007 2008 2006 Var. % 2007 Var. % 2008 Var. % 2006 Var. % 2007 Var. % 2008 Var. %
Vtas. Netas 80765,71] 51230,03| 64545,44] 80765,71] 0% 51230,03] 0% 64545,44] 0% 82553,03 2%| 5622524 10%| 7421227 15%
Cto de Vtas. 83172,56] 59577,79| 66139,32) 83172,56] 0% 59577,79] 0% 66139,32] 0% 83172,56 0%| 59577,79 0%| 66139,32 0%
Marg. Bruto -2406,85 -8347,76 -1593,88 -2406,85] 0% -8347,76] 0% -1593,88] 0% -619,53] -74% -3352,54] -60% 8072,95| -606%
T. Gtos. Variab. 5653,60 3586,10 4518,18 7268,91] 29% 4610,70f 29% 5809,09] 29% 5778,71 2% 3935,77 10% 5194,86 15%
Marg. Contrib. -8060,45| -11933,86 -6112,06 -9675,76] 20% -12958,46] 9% -7402,97 21% -6398,24| -21% -7288,31] -39% 2878,09] -147%
T. Gtos Fijos 70286,24] 72547,52| 75229,31) 70286,24] 0% 72547,52] 0% 75229,31] 0% 70286,24 0%| 73247,52 1%| 76734,31 2%
Utilid. Neta -80769,66] -86018,29| -83277,74| -82384,98] 2% -87042,89] 1% -84568,65] 2% -79161,08 -2%)| -81522,59 -5%| -74577,59] -10%

El primer escenario contiene las variables en condiciones actuales
(presupuestadas), puede notarse que el margen bruto tiende a disminuir para
finales del 2008 aunque sigue siendo negativo; de igual manera el margen de
contribucion aunque negativo para los tres afilos es menor para finales del 2008 lo

gue aunque lenta como ya se dijo anteriormente denota una recuperacion.

La utilidad neta aun refleja pérdida pero tiende a aminorarse con el transcurso de
los tres afos de analisis.

En los tres afios cabe recalcar que si se ve que las condiciones empeoran del
2006 al 2007 es porque se considera que en el primer aflo de analisis se
venderan todos los productos de promocion, lo que de hecho implica mejor
posicion para este afo a diferencia de los restantes.

Para el segundo escenario se ha considerado a manera de ejemplo variar los
gastos variables incrementando en un 1% el porcentaje de comisiones del
departamento de ventas, de esta manera el margen bruto se mantiene como en el
primer escenario, no asi el margen de contribucion que tiende a incrementarse
(cifra negativa), afectando por lo tanto la utilidad neta; en este escenario los
gastos fijos se mantienen.

En el tercer escenario por otra parte se ha considerado variar los gastos fijos
considerando un incremento del 10% en los rubros que se encuentran incluidos
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en esta variable, asi pues los rubros referentes a ventas, costo de ventas, margen
bruto y gastos variables no sufren cambio alguno, no asi los gastos fijos que se

incrementan lo que a su vez afecta la utilidad neta causando mayor pérdida.

3.5 ANALISIS FINANCIERO (COMPARATIVO HISTORICO — PROYECTADO)

Las Tabla No. 28 reflejan los principales indices financieros tanto histéricos como
proyectados.

En dicha tabla puede decirse que en cuanto a los indices financieros de la
informacion histérica comparada con los indices de la informacion proyectada,
existen algunos que resaltan, tal es el caso del indice de rotacion de inventarios
gue del 2003 al 2005 fue presentando incrementos anuales, el inventario roto
cada 375 dias en el 2003, cada 446 dias en el 2004 y cada 569 dias en el 2005;
esto como ya se analizé anteriormente se debié al mal manejo de inventarios y a
la presencia de stock obsoleto; a partir del 2006 aunque este indice aun no es el
esperado ha ido disminuyendo conforme pasan los afos, terminando con una
rotacion del inventario cada 124 dias, es decir la rotacion de inventarios ha

disminuido en dias un 78% con respecto a los datos reales del 2005.

El nivel de endeudamiento practicamente se mantiene en los 6 afos, presentando
una variacion relativamente significativa con respecto al afio anterior en el 2008.

Contrastando los indices financieros de la informacion real con los proyectados,
puede notarse que en la mayoria de los casos se mantienen, en algunos se nota
una mejoria y en otros aparentemente la posicion de la CORPREC empeora; lo
gue cabe recalcar es que concentrandose Unicamente en los afios proyectados la
situacion de la corporacion mejora afio a afio y que para dicha informacién se han

considerado todos los datos reales y estimaciones probables.

Adicionalmente es importante sefialar que para los dos ultimos afios proyectados
es factible identificar un indice aunque pequefio de margen de rentabilidad,
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indices que durante los 3 afios historicos es imposible obtener debido a la pérdida
que se genera.

TABLA No. 28
[ 2003 | 2004 | 2005 || 2006 | 2007 | 2008
PRUEBAS DE LIQUIDEZ
INDICE DE LIQUIDEZ | 10,38 | 9,25 | 9,88 | | 14,64 | 7,21 | 0,56
PRUEBA ACIDA | 2= | 2,61 | 2,88 | | 3,16 | 0,05 | N/A

PRUEBAS DE ACTIVIDAD

CUENTAS X COBRARAVENTAS| 7.82% | 7.85% | 8,24% | | 1,84% | 3,84% | 3,85%
ROTACION DE INVENTARIOS | 0,96 | 0,81 | 0,63 | | 1,22 | 1,62 | 2,89
ROTACION = DE 'NVENTAR'OS| 375,00 | 446,48 | 569,39 | | 294,66 | 222,38 | 124,41
(DIAS)
360 360

ROTACION CTAS X COBRAR 28,15 [ 2826 T 29,66 6,61 | 13,83 ] 13,84
CLIENTES " e

094 ] 094 ] U39 U022 ] 046 [ U046
INVENTARIO A CAPITAL DE

0, 0, 0, 0, 0,

ARAT 7527% | 80,49% | 78,83% 84,18% | 11523% | NIA
ROTACION DE ACTIVOS FIJOS | 0,19 | 0,24 | 0,11 | | 0,81 | 0,61 | 0,92
ROTACION — DE  ACTIVOS
OPERATIVOS | 0,29 | 0,31 | 0,17 | | 0,73 | 1,09 | 18,30
ROTACION DE ACTIVOS]
 rALES | 0,12 | 0,14 | 0,07 | | 0,38 | 0,39 | 0,87
CAPITAL DE TRABAJO 1 172.696,99] 166665,05] 221047, /5] [107.5/9,59] 463/5,00] N/A
VENTAS A CAPITAL DE]
S ARAID | 0,32 | 0,35 | 0,18 | | 0,79 | 1,27 | N/A
CUENTAS POR = COBRAR Al 43 | 0,03 | 0,04 | | 0,01 | 0,05 | N/A

CAPITAL TRABAJO

PRUEBAS DE SOLVENCITA

NIVEL DE ENDEUDAMIENTO | 0,04 | 0,05 | 0,04 | | 0,04 | 0,05 | 0,09
CONCENTRACION

ENDEUDAMIENTO CP | 1,00 | 1,00 | 1,00 | | 1,00 | 1,00 | 1,00
APALANCAMIENTO TOTAL | 0,04 | 0,05 | 0,04 | | 0,04 | 0,05 | 0,09
CAPITAL CONTABLE A ACTIVO

TOTAL 0,96 0,95 0,96 0,96 0,95 0,91
ACTIVO TOTAL A CAPITAL

CONTABLE 1,04 | 1,05 | 1,04 | | 1,04 | 1,05 | 1,09
ACTIVO CORRIENTE A CAPITAL

CONTABLE 041 | 0,45 | 0,42 | | 0,54 | 0,38 | 0,05
ACTIVO FIJO NETO A CAPITAL| 003 | 0o | 002 | | " | 008 | ™

CONTABLE

PRUEBAS DE RENDIMIENTO
MARGENBRUTODEUTILIDAD| N/A | N/A | N/A || N/A | 0,001 | 0,15
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3.5.1 ANALISIS VAN Y TIR

Con respecto al célculo del Valor Actual Neto (VAN) y la Tasa Interna de Retorno
(TIR), por tratarse de un negocio en marcha se han considerado los datos del
Balance General del 2005 como los datos de la inversion inicial del proyecto; cabe
recalcar que la CORPREC recibe una aportacion del Estado por lo que se
considerara que la inversion real que debera cubrir la corporacién es del 40% del
total de la misma, ya que el 60% estaria cubierto por el dinero que se recibe del
Estado, de esta manera la Tabla No. 29 refleja la composicion de dicho rubro:

TABLA No. 29
INVERSION INICIAL
Detalle [ usD | %
CONSTITUCION DE LA COMPANIA
Gastos Notario/copias 0,00 0,00
Gastos honorarios profesionales 0,00 0,00
Total 0,00 0,00
ESTUDIOS Y DESARROLLO
Estudio financiero 0,00 0,00
Patentes y Marcas 0,00 0,00
Total 0,00 0,00
ACTIVOS FIJOS SALDO AL 31/12/2008
Maquinaria y equipo 134.400,00 49,01
Herramientas y facilidades de produccion 3.200,00 1,17
Equipo de oficina 9.600,00 3,50
Muebles y enseres 12.800,00 4,67
(-)Depreciacion acumulada 46.975,06 17,13
Total Activo Fijo Neto 113.024,94 41,22
PUBLICIDAD
Prensa 0,00 0,00
Radio 0,00 0,00
Total 0,00 0,00
CAPITAL DE TRABAJO AL 31/12/2008
Inventario de materia prima 60.547,07 22,08
Inventario de productos procesos 2.189,23 0,80
Inventario de productos terminados 96.876,29 35,33
Total Inventario 159.612,59 58,20
Saldo en Caja 1.593,67 0,58
Inversion Total Capital Trabajo 161.206,26 58,78
INVERSION TOTAL PROYECTO 274.231,20 100,00
ESTRUCTURA FINANCIERA

Tipo de Financiamiento Monto %

Aportacién del Estado 164.538,72 60,00
Corporacion 109.692,48 40,00
INVERSION INICIAL TOTAL 274.231,20 100,00
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Posteriormente y para efectos de célculo del VAN y TIR fue necesario proyectar
un Estado de Resultados para afios subsiguientes a los ya presentados en el
presente proyecto, asi pues se considero que diez afios de proyeccion permitirian
obtener los datos necesarios para dicho calculo, de esta forma la Tabla No. 30
presente un estado de resultados sugerido / proyecto hasta el afio 2015, los datos
reflejados en esta tabla fueron calculados considerando los siguientes supuestos:

1. Incremento en ventas via precio 30% y volumen de un 30% afio 2009 y 12%

anos restantes

2. Reduccién costo de ventas en un 10% en afio 2009 y un 5% afios restantes,
consecuencia del incremento en volumen entre otros factores.

3. Gastos en venta fijos reduccion 50% que sera financiado con recursos estado

pues personal cumple con labores educativas.

4. Gastos de personal reduccion 50% que sera financiado con recursos estado.
5. Gastos estructura reduccion del 2%, manejo y analisis mas apropiados.

6. Gastos operacionales reduccion del 2%, manejo y analisis mas apropiados.

7. Capital de trabajo se incrementa un 12% del incremento en ventas

TABLA No. 30

PROYECTADO SUGERIDO

Detalle / Periodo 2008 % 2009 % 2010 % 2011 % 2012 % 2013 % 2014 % 2015 %
Venta de calzado 72.978,90] 90,22 123.334,34] 90,22| 154.661,26] 90,22 193.945,22| 90,22| 243.207,31| 90,22 304.981,97| 90,22| 382.447,39] 90,22| 479.589,03| 90,22
Venta de marroquineria 2.806,77 3,47 4.743,44 3,47 5.948,28 3,47 7.459,14 3,47 9.353,76 3,47| 11.729,61 3,47| 14.708,93 3,47| 18.445,00 3,47
Venta de confecciones 5.102,83 6,31 8.623,78 6,31| 10.814,22 6,31] 13.561,04 6,31] 17.005,54 6,31 21.324,95 6,31] 26.741,48 6,31 33.533,82 6,31
Venta Total Afio 80.888,50] 100,00 136.701,57| 100,00 171.423,76] 100,00 214.965,40f 100,00] 269.566,61] 100,00 338.036,53| 100,00 423.897,81] 100,00 531.567,85 100,00
(-)Costo de ventas 68.826,63| 85,09] 102.526,17| 75,00| 119.996,63| 70,00] 139.727,51| 65,00] 161.739,97| 60,00| 185.920,09] 55,00] 233.143,79] 55,00] 292.362,32| 55,00
Margen Bruto 12.061,87] 1491| 34.175,39] 25,00 51.427,13] 30,00f 75.237,89] 35,00 107.826,64| 40,00 152.116,44] 45,00 190.754,01] 45,00 239.205,53| 45,00
(-)Gastos variables de venta 3.639,98 4,50 6.151,57 4,50 7.714,06 4,50 9.673,44| 4,50] 12.130,49 4,50] 15.211,63 4,50] 19.075,39 4,50] 23.920,54 4,50
Total Gastos variables 3.639,98 4,50 6.151,57 4,50 7.714,06 4,50 9.673,44| 4,50] 12.130,49 4,50] 15.211,63 4,50] 19.075,39 4,50] 23.920,54 4,50
Margen de Contribucion 8.421,89] 10,41] 28.023,83] 20,50| 43.713,06] 25,50| 65.564,45] 30,50] 95.696,15] 35,50| 136.904,80] 40,50] 171.678,62| 40,50] 215.285,00] 40,50
Publicidad y Promocién 1.213,33 1,50 2.050,53 1,50 2.571,36 1,50 3.224,48 1,50 4.043,50 1,50 5.070,55 1,50 6.358,47 1,50 7.973,52 1,50
Utilidad del producto 7.208,56 8,91 25.973,30f 19,00{ 41.141,70] 24,00f 62.339,97| 29,00 91.652,66] 34,00 131.834,26f 39,00 165.320,16] 39,00 207.311,48 39,00
(-)Gasto en venta fijos 19.094,36] 23,61 9.547,18 6,98 9.547,18 5,57 9.547,18 4,44 9.547,18 3,54 9.547,18 2,82 9.547,18 2,25 9.547,18 1,80
(-)Gastos de personal 35.780,84| 44,23] 17.890,42] 13,09 17.890,42( 10,44| 17.890,42 8,32 17.890,42 6,64 17.890,42 5,29] 17.890,42 4,22| 17.890,42 3,37
(-)Gastos de estructura 4.197,79 5,19 4.113,83 3,01 4.113,83 2,40 4.113,83 i el 4.113,83 1,53 4.113,83 1,22 4.113,83 0,97 4.113,83 0,77
(-)Gastos operacionales 6.282,74 7,77 6.157,09 4,50 6.157,09 3,59 6.157,09 2,86 6.157,09 2,28 6.157,09 1,82 6.157,09 1,45 6.157,09 1,16
Total Gastos Fijos 65.355,73| 80,80| 37.708,52| 27,58| 37.708,52| 22,00| 37.708,52| 17,54| 37.708,52| 13,99| 37.708,52| 11,16] 37.708,52 8,90| 37.708,52 7,09
Utilidad en Operacion -58.147,17| -71,89] -11.735,22] -8,58 3.433,18 2,00] 24.631,45| 11,46] 53.944,14| 20,01| 94.125,74] 27,84| 127.611,64] 30,10 169.602,96] 31,91
(-)Participacién Trabajadores 0,00 0,00 0,00 0,00 514,98 0,30 3.694,72 1,72 8.091,62 3,00] 14.118,86 4,18] 19.141,75 4,52 25.440,44 4,79
Utilidad antes de Impuestos -58.147,17| -71,89] -11.735,22| -8,58 2.918,21 1,70 20.936,73 9,74| 45.852,52| 17,01 80.006,88] 23,67| 108.469,89| 25,59| 144.162,51] 27,12
(-)lmpuestos 0,00 0,00 0,00 0,00 729,55 0,43 5.234,18 2,43] 11.463,13 4,25 20.001,72 5,92 27.117,47 6,40 36.040,63 6,78
Utilidad (Pérdida) Neta -58.147,17| -71,89] -11.735,22| -8,58 2.188,65 1,28] 15.702,55 7,30] 34.389,39| 12,76/ 60.005,16] 17,75] 81.352,42| 19,19| 108.121,89| 20,34
(+)Depreciaciones 8.246,88 8.246,88 8.246,88 8.246,88 8.246,88 8.246,88 8.246,88 8.246,88
(+)Amortizaciones 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
(+/-)Variacion capital trabajo 18.922,85 12.225,28 8.058,62 2.833,62 -3.718,52 -11.934,91 -22.238,27 -35.158,67

Flujo de Caja -30.977,44 8.736,94| 18.494,15 26.783,05 38.917,74 56.317,12 67.361,03 81.210,09
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Finalmente de acuerdo a los datos antes presentados fue factible calcular tanto el

VAN como el TIR para el presente proyecto considerando el afio 2005 como el

afio 0 es decir el afio en que se da a lugar la inversion inicial, los datos

correspondientes al afio 2006 al 2015 son la base para dicho calculo.

En este punto son algunas las consideraciones que deben tomarse en cuenta

para el célculo del VAN y TIR presentados en la Tabla No. 31, dichas

consideraciones se presentan a continuacion:

1.

Se estima como inversion inicial $ 109692,48 que corresponde al 40% de la

inversion total.

. Los Flujos de Caja por los tres periodos (2006/2007/2008) corresponden a

estados financieros presupuestados.

. Los estados financieros por ejercicios restantes (2009 al 2015) corresponden a

estructura de precios, costos y margenes Optimo segun comportamiento de
producto y mercado.

. La inversién en Capital de Trabajo es una fuente en primeros siete ejercicios y

un UsSo en restantes tres ejercicios.

. El método de evaluacion por VAN (Valor actual neto) toma en cuenta la

importancia de los flujos de efectivo en funcién del tiempo.

. La tasa que se utiliza para descontar los flujos es el rendimiento minimo

aceptable por la Corporacién, por debajo de la cual los proyectos de inversion

no deben efectuarse.

. Si el VAN de un proyecto es positivo , la inversién debe realizarse y si es

negativo debera rechazarse.

. Las inversiones con VAN positivo incrementan el valor de la empresa, puesto

gue tienen un rendimiento mayor que el minimo aceptable.

. La TIR de un proyecto de inversion es la tasa de descuento que hace que el

valor actual de los flujos de beneficios positivos sea igual al valor actual de los

flujos de inversidén negativos.

10. La empresa debera realizar aquellos proyectos de inversion cuya TIR sea

superior a la tasa de rendimiento exigida y rechazar proyectos con TIR inferior.
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11. Si la tasa de descuento o rendimiento exigida por la corporacion es del 10% y

la TIR del proyecto es del 10.36%, el proyecto deberia aceptarse, puesto que

es mas rentable que la tasa minima exigida por los inversionistas, promotores

del proyecto.

TABLA No. 31
Detalle / Afios 0 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015
Periodos 0 1 2 8 4 5 6 7 8 9 10
Inversion Inicial -109.692,48
Utilidad Neta -72.467,50| -69.251,47| -58.147,17| -11.735,22| 2.188,65| 15.702,55| 34.389,39| 60.005,16] 81.352,42| 108.121,89
(+) Gasto Financiero 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Utilidad sin Gasto Financiero -72.467,50| -69.251,47| -58.147,17| -11.735,22| 2.188,65| 15.702,55| 34.389,39| 60.005,16] 81.352,42| 108.121,89
(+) Depreciaciones 8.246,88| 8.246,88] 8.246,88| 8.246,88| 8.246,88| 8.246,88| 8.246,88| 8.246,88] 8.246,88 8.246,88
(+) Amortizaciones 96,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
(+) Provision Incobrables 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
(+) Provisién Obsolesc Inventario 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
(-) Variacién Capital Trabajo 84.285,48| 35.846,77| 18.922,85| 12.225,28| 8.058,62| 2.833,62| -3.718,52| -11.934,91| -22.238,27| -35.158,67
Flujo de Caja Neto -109.692,48| 20.160,86| -25.157,82] -30.977,44| 8.736,94| 18.494,15| 26.783,05| 38.917,74| 56.317,12| 67.361,03] 81.210,09
Tasa de Descuento 10,00% 1,100 1,210 1,331 1,464 1,611 1,772 1,949 2,144 2,358 2,594
Valor Actual -109.692,48| 18.328,05| -20.791,59| -23.273,81 5.967,45| 11.483,41| 15.118,34| 19.970,96| 26.272,35] 28.567,65| 31.310,01
Valor Actual Neto 3.260,35
TIR del Proyecto 10,36%

Asi pues el VAN es de $3260.35, siendo un VAN positivo se tiene ya una primera
impresion de que el proyecto debe realizarse de acuerdo a las expectativas de los
inversionistas, por otro lado el TIR es de 10,36% el cual es como ya se dijo
anteriormente superior al rendimiento minimo esperado por los promotores del
proyecto. En este punto resulta importante sefialar que como en todo calculo de
estos dos indicadores se ha trabajado sobre proyecciones esperadas de acuerdo
al comportamiento de mercado y a los cambios y acciones que se propone
implementar en la corporacion, de esta manera se sabe de antemano que ya en la
practica estos valores pueden variar dando como resultado indicadores diferentes,
lo que se debe tomar en cuenta por lo tanto es que un valor actual neto positivo
refleja ya una buena posicion en cuanto a la puesta en marcha de proyecto y por
su parte la TIR debe tender a reflejar un rendimiento superior del esperado por los

inversionistas del proyecto.

En la Tabla No. 32 se presenta la Tabla de Amortizacion de la inversion inicial a
una tasa de rendimiento del 10,36% (TIR).
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TABLA No. 32
TABLA DE AMORTIZACION CON TIR

Periodo Capital TIR Exigible Abono Saldo Abono a Capital Interés
Afo 10,36% Capital Acumulado | Acumulado
1| 109.692,48| 11.369,40| 121.061,88| 20.160,86| 100.901,02 8.791,46 8.791,46] 11.369,40
2| 100.901,02] 10.458,19| 111.359,21| -25.157,82| 136.517,03| -35.616,01| -26.824,55| 21.827,59
3| 136.517,03| 14.149,71| 150.666,74| -30.977,44| 181.644,18]| -45.127,15| -71.951,70|] 35.977,30
41 181.644,18| 18.827,05| 200.471,23 8.736,94| 191.734,29| -10.090,11| -82.041,81] 54.804,35
5| 191.734,29] 19.872,87| 211.607,16] 18.494,15| 193.113,01 -1.378,72| -83.420,53| 74.677,22
6| 193.113,01| 20.015,77| 213.128,78| 26.783,05| 186.345,73 6.767,28| -76.653,25| 94.692,99
7| 186.345,73| 19.314,36| 205.660,08| 38.917,74| 166.742,34| 19.603,39| -57.049,86| 114.007,35
8| 166.742,34| 17.282,50| 184.024,84| 56.317,12| 127.707,72| 39.034,62| -18.015,24| 131.289,85
9| 127.707,72| 13.236,65| 140.944,36] 67.361,03] 73.583,33| 54.124,39| 36.109,15| 144.526,50
10| 73.583,33 7.626,76] 81.210,09] 81.210,09 0,00 73.583,33| 109.692,48| 152.153,26

Total 109.692,48| 152.153,26| 261.845,74| 261.845,74 109.692,48

3.6 ANALISIS PRODUCCION (COMPARATIVO HISTORICO — PROYECTADO)

Las Tablas No. 33 y 34 reflejan los datos histéricos y proyectados de las unidades
producidas asi como del costo de produccion de las tres lineas de productos.

En la Tabla No. 33 (datos historicos), puede constatarse los niveles de produccion
en las tres lineas de productos, resaltando que en el caso de marroquineria y
confecciones su produccién se inicia en el aflo 2004 y a muy baja escala,
practicamente se hablaba de produccién bajo pedido, por tal motivo los costos
unitarios son elevados, y en el afio 2005 para estos dos rubros el total de costos
indirectos de fabricacion se cargaban al producto calzado, rubro en el que la
produccion se daba sin ninguna planificacion sobre el tipo de calzado que se
requeria sino que se consideraba Uunicamente la disponibilidad de materia prima
para la produccién de los mismos. Por otra parte también puede constatarse que
los costos unitarios de produccion son elevados en las tres lineas, pero
desafortunadamente no puede considerarse este dato como real ya que en los
componentes del costo, (MPD, MOD, CIF), se encuentran rubros que no debian

constar y faltan rubros que definitivamente son parte del costo.
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TABLA No. 33
CALZADO MARROQUINERIA CONFECCIONES
2003 2004 2005 2003 2004 2005 2003 2004 2005
U. Producidas 1291 2221 2847 150 180 10 12
Costo de Produccion 52422,2] 79984,6] 51086,1 0] 7658,91| 330,95 0| 6412,3| 2924,78
MPD 19331,9 36611,9] 25423,7 0] 511,56f 308,55 0] 3426,55[ 2206,46
MOD 16582,6] 23131| 11258,8 0| 4884,41 22,4 0 890| 718,32
CIF Variable 4258,13| 3917,44] 5441,96 0] 290,71 0 0] 123,552 0
CIF Fijo 12249,6] 16324,3| 8961,72 0| 1972,23 0 0| 1972,23 0
Costo Unit. Produccion 40,61 36,01 17,94 51,0594 1,84 641,23 243,73
TABLA No. 34
CALZADO MARROQUINERIA CONFECCIONES
2006 2007 2008 2006 2007 2008 2006 2007 2008
U. Producidas 676] 1482,00 2106 240] 330,00 650 20 50,00 68
Costo de Produccion 21.471,10]34.861,39] 45.137,88| 4.354,26( 4.862,54| 5.971,35] 3.765,61| 5.297,64| 6.441,96
MPD 7.443,17]| 16766,76| 23476,04] 996,97| 1382,07] 2071,9| 576,206 1570,19] 2272,31
MOD 3.083,38|5871,732| 8352,27| 720,28 828,96] 1187,96] 580,647 1090,77] 1510,51
CIF Variable 1.044,91 2296,258 [ 3355,255 41,41 55,91 115,895 13,16 41,08] 63,5523
CIF Fijo 9.899,64| 9926,64 | 9954,315] 2595,6] 2595,6] 2595,6] 2595,6f 2595,6] 2595,6
Costo Unit. Produccion 31,76 23,52 21,43 18,14 14,73 9,19] 188,28 105,95 94,73

En los tres afios siguientes (datos presupuestados), Tabla No. 34, puede notarse
gue a pesar de que el costo unitario de produccién en las tres lineas aun es alto,
disminuye afio a afo, lo que de hecho representa una recuperacion, de igual
manera la produccion va incrementandose de acuerdo a los requerimientos del
mercado, de modo que pueda mantenerse también un inventario controlado y que
en lo posible no genere costos innecesarios, para el producto calzado del afio
2006 al 2008 se da una disminucion del costo unitario de produccion del 33%,
para el caso de marroquineria la disminucion es del 49% y para confecciones la
disminucién es del 50%. Una mejor distribucion y manejo de los costos ha
permitido esta mejora, aun no se alcanza el objetivo deseado pero las variaciones
presupuestadas son una buena sefial. Por otra parte los componentes del costo
reflejan datos reales y se encuentran asignados a cada linea de producto de

acuerdo a su utilizacion.
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3.7 ANALISIS DEL PUNTO DE EQUILIBRIO

La Tabla No. 35 muestra los puntos de equilibrio para los 3 afios proyectados,
puede notarse que para alcanzar dicho nivel de ventas que implica el paso de
pérdida a utilidad alun es necesario implementar estrategias que permitan
alcanzar un mejor nivel de ventas o en su defecto una disminucion mayor de los
costos de produccién asi como de los gastos que se generan en la CORPREC.

TABLA No. 35
PROYECTADO 2006 PROYECTADO 200/ PROYECTADO 2008
Detalle Calzado | Marrog. | Confeccion| Calzado | Marrog. | Confeccion| Calzado | Marrogq. | Confeccion
Ventas 79659,69] 1397,01 3500,95] 52960,02] 2036,85 3763,31] 72978,90] 2806,77 5102,83
(-)Costo de Ventas 64212,66 685,80 5536,15] 35992,62] 3095,63 4522,78] 43938,51] 4755,66 4986,95
Margen Bruto 1544703 711,21 -2035,20] 16967,40] -1058,78 -759,47] 29040,39] -1948,89 175,88
(-)Gastos Variables 3584,69 62,87 157,54 2383,20 91,66 169,35 3284,05 126,30 229,63
Margen Contribucion 11862,34 648,34 -2192,74] 14584201 -1150,44 -928,82 25756,34] -2075,19 -113,75
(-)CIF Fijos 9899,64] 2595,60 2595,60 9926,64|  2595,60 2595,60 9954,32]  2595,60 2595,60
(-)Gastos Pers.-Estruc.-Oper. 4/064,00 365,09 0,00] 46419,93 292,07 0,00 46027,72 233,66 0,00
Total Gastos Fijos 56963,64] 2960,69 2595,60] 56346,57] 2887,67 2595,60] 55982,04] 2829,26 2595,60
[Utilidad antes Interés e Impios -45101,30] -2312,35 -4788,34| -41762,37] -4038,11 -3524,42] -30225,70] -4904,45 -2709,35
(-)Intereses 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
[Utilidad antes Impuestos -45101,30] -2312,35 -4788,34| -41762,37] -4038,11 -3524,42] -30225,70] -4904,45 -2709,35
(-)Impuestos 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
[Utilidad Neta -45101,30] -2312,35 -4/88,34] -41/62,3/7] -4038,11 -3524,42] -30225,/0] -4904,45 -2/09,35
Unidades Vendidas 3175,00 289,00 31,00 1864,00 401,00 61,00 2424,00 /11,00 '/ (,00
P.V.P Promedio Unitario 25,09 4,83 112,93 28,41 5,08 61,69 30,1T 3,95 66,27
Costo de Ventas promedio unit. 20,22 2,37 178,59 19,31 7,72 74,14 18,13 6,69 64,77
Gastos variables promedio unit. 1,13 0,22 5,08 1,28 0,23 2,78 1,35 0,18 2,98
Margen Contribucion % 14,89 46,41 -62,63 27,54 -56,48 -24.68 35,29 -73,94 -2,23
Punto Equiliibrio Unidades 15246,53 1319,74 -36,70 /201,63] -1006,53 -1/0,47 5268,62 -969,36 -1/57,02

En la Tabla No. 36 por otra parte se simula una proyeccion para 3 ailos mas con
el objeto de determinar cuando la CORPREC podra alcanzar un nivel de ventas

gue le represente ya no una pérdida sino una utilidad.

Es asi que se identifica que para el afio 2011, es decir, tres afios mas de los ya
presupuestados la CORPREC alcanzaria ya un nivel de utilidad en dos de sus
lineas de productos, calzado y confecciones. La proyeccion para estos tres afios

adicionales se ha realizado considerando los siguientes aspectos:

* Un incremento del 25% en las ventas con respecto al afio anterior en las 3

lineas de productos.

* Una disminucién del costo de ventas del 8% anual para el caso de calzado, del
20% anual para marroquineria y 15% anual para confecciones, estos porcentajes
son estimados considerando la tendencia que se ha presentado en los tres afos
proyectados (2006 — 2008).
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* Los Gastos Variables para las tres lineas representan el 4% de las ventas.

* Tanto los CIF Fijos Como los Gastos de Personal — Estructura y Operacion se
incrementan en un 5% en las tres lineas con respecto al afio anterior en los tres

afios adicionales proyectados.

TABLA No. 36
PROYECTADO 2009 PROYECTADO 2010 PROYECTADO 2011
Detalle Calzado | Marrog. [Confeccion| Calzado Marroqg. [Confeccion| Calzado Marrog. [ Confeccion
Ventas 91223,63] 3508,46 6378,54] 114029,53] 4385,58 797317 14253691 5481,97 9966,46
(-)Costo de Ventas 47436,285]  5227,61 5230,40[ 50172,99] 5657,40 5342,03] 5131329 5975,35 5182,56
Margen Bruto 43787,34] -1719,15 1148,14]  63856,54] -1271,82 2631,I5]  91223,63] -493,38 4783,90
(- Gastos Variables 1751,49 -68,77 45,93 2554,26 -50,87 105,25 3648,95 -19,74 191,36
Margen Confribucion 42035,85] -1650,38 1102,21]  61302,28] -1220,94 252590 8757468 -473,64 4592,55
(-)CIF Fijos 10452,04]  2725,38 2725,38] 10974,64]  2861,65 2861,65] 11523,37] 3004,73 3004,73
(-)Gastos Pers.-Estruc.-Oper. 48329,11 245,34 0,00]  50745,56 257,61 0,00 53282,84 270,49 0,00
Total Gastos Fijos 58781,142] 2970,723 2725,38[ 61720,199T] 3T19,259| 2861,649] 64806,2091| 3275,222| 3004,7315
[Utilidad antes Interés e Impios -16745,3] -4621,104| -1623,1687| -417,9231] -4340,204| -335,7482] 22768,4709] -3748,865| 1587,8156
(-)Intereses 0 0 0 0 0 0 0 0
[Ufilidad antes Impuestos -16745,3]-4621,104]-1623,1687[ -417,9231| -4340,204| -335,7482| 22768,4709] -3748,865| 1587,8156
(-)Impuestos 0 0 0 0 0 0
[Utilidad Neta -16745,3]-4621,104[-1623,1687| -417,9231| -4340,204| -335,7482| 22768,4709] -3748,865| 1587,8156
Unidades Vendidas 3151,2 9243 100,1 4096,56]  T201,59 130,13| 5325,528] 1562,067 169,169
P.V.P Promedio Unitario 28,95 3,80 63,72 27,84 3,65 61,27 26,76 3,51 58,91
Costo de Ventas promedio unit. 15,05 5,66 52,25 12,25 471 471,05 9,64 3,83 30,64
Gastos variables promedio unit. 0,56 -0,07 0,46 0,62 -0,04 0,81 0,69 -0,01 1,13
Margen Contribucion % 46,1 -47,0 17,3 53,8 -27,8 31,7 61,4 -8,6 46,1
Punto Equilfibrio Unidades 42065 -1663.8 2475 41245] -3069,8 1474 3940,9] -10801,6 110,7

3.8 SEGUIMIENTO DE SATISFACCION DE CLIENTE

En cuanto a la satisfaccion de los clientes en el punto de venta, resulta util el
realizar evaluaciones periddicas en los almacenes con el objeto de determinar el
nivel de satisfaccion de los compradores y de identificar aquellos factores que
podrian mejorarse para brindar un mejor servicio. Por tal motivo como parte del
presente trabajo y como una politica de la corporacion se elaboré una pequeia
encuesta para los puntos de venta de modo que se pueda tener de manera mas
clara las apreciaciones de los consumidores con respecto a los almacenes, la
atencion en los mismos y el producto. En el Anexo No.5 se encuentra la encuesta
gue fue aplicada en esta primera etapa, la misma que podra y debera irse
modificando y perfeccionando conforme se vayan realizando.

Los resultados de la encuesta realizada en los puntos de venta se encuentran
detallados en el Anexo No. 6 pero a manera de resumen puede recalcarse lo

siguiente:
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Se realizaron en total 98 encuestas, el objetivo primordial de las mismas fue el
tener una primera impresion de como esta la atencion en los puntos de venta de
manera global, y mostrar adicionalmente el valor de una encuesta como

herramienta en estos casos.

Del total de los encuestados el 60% ya habia visitado el almacén de la CORPREC

en ocasiones anteriores.

Con respecto al producto y local, piensan que son muy satisfactorios la calidad del
producto (24%), el disefio del producto (57%) y la variedad del producto (53%)
son factores considerados como que pueden mejorarse; mientras que la ubicaciéon
del local es satisfactoria con un 78% al igual que la disposicion de la mercaderia
calificada también como satisfactoria con un 57%.

Con respecto al servicio y atencion del personal de ventas, se calificaron factores
como atencion personalizada, amabilidad, paciencia, entre los principales,
obteniendo calificaciones superiores al 80%, excepto en el conocimiento del

producto por parte del personal que fue calificado como Bueno con un 51%.

El 92% considera que los precios son normales, acorde al mercado y de acuerdo

a las caracteristicas del producto.

El 53% de las personas que ingresaron al local, encontraron la prenda que
buscaban y la adquirieron, el 47% no consiguio lo que buscaba, dentro de este
ultimo porcentaje se buscaban calzado de hombre (35%), calzado de mujer
(24%), chaqueta (11%), carteras y correas de varios colores (7%) entre los

principales.

El 92% de las personas encuestadas volverian a visitar el almacén debido a que
consideran que es un buen calzado (11%), buenos precios y lindos modelos (6%),
buena atencién (4%); aunque cabe recalcar que 68% no supieron dar una razén
especifica por la cual regresarian al almacén en otra oportunidad aun afirmando

gue lo harian.
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Dentro de las principales sugerencias o0 recomendaciones recibidas se
encuentran: que se fabriquen una mayor variedad de modelos de calzado (43%);
gue se fabriquen “conjuntos”, es decir, zapatos — cinturén y chaqueta de igual
color (7%); que se fabriquen una mayor variedad de disefios en las tres
categorias (14%); que no se incrementen los precios (6%).
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CAPITULO 4. ESTUDIO SOCIAL Y LEGAL

4.1 ASPECTOS TRIBUTARIOS, SOCIETARIOS Y LABORALES

411 ASPECTOS TRIBUTARIOS

La CORPREC al ser un ente juridico que realiza actividades de orden econémico
se constituye en un sujeto pasivo de tributos, ya sea en calidad de contribuyente
(por sus propios impuestos) o en calidad de responsable (por los impuestos
retenidos a terceros)

A continuacion se describe brevemente las principales obligaciones tributarias a

las cuales se halla sujeta la CORPREC:

* Impuesto a la Renta: pagadero en forma anual. Periodo fiscal se cierra al 31 de
diciembre de cada afo. Para ello se requiere que los balances e informes de los
administradores hayan sido previamente aprobados. La tarifa vigente es del 25%

sobre la base imponible.

* Impuesto al valor agregado (IVA): practicamente la totalidad de las
transferencias de bienes o prestacion de servicios estan gravados con IVA tarifa
12%. Las ventas estan gravadas con IVA 12% debiendo dicho impuesto ser
facturado y recaudado; de igual manera las compras que realice la compafia

estaran también gravadas con IVA 12% debiendo dicho impuesto ser pagado.

* Agente de retencion: La CORPREC se constituye en agente de retencion del
impuesta a la renta e impuesto al valor agregado, en los casos y porcentajes
establecidos por la Ley, debiendo pagar dichos valores al Fisco en el mes
siguiente a aquel en el cual se realizo la retencion.

4.1.2 ASPECTOS SOCIETARIOS

* Patente Municipal: todos los comerciantes e industriales que operen en un
cantén, asi como los que ejerzan cualquier actividad de orden econémico, estan

obligados al pago del impuesto de patente municipal anual y mensual. La patente
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mensual se fija por cada municipio y se paga normalmente en forma acumulada
hasta el 30 de enero de cada afio. Tanto la patente mensual como la anual en el
primer afio se fija y paga una vez que termine el proceso de constitucion de la

compafiia cuando esta inicia sus actividades.

* Impuesto municipal del 1.5 por mil sobre los activos totales: son sujetos pasivos
de este impuestos las sociedades domiciliadas en un cantén determinado, que
ejerzan habitualmente actividades comerciales, industriales y financieras. Este
impuesto se pagara hasta 30 dias después de la fecha limite establecida para la
declaracion del impuesto a la renta. El impuesto es del 1.5 por mil sobre los
activos totales menos las obligaciones de hasta un afio plazo y los pasivos
contingentes, determinados en la declaracion de impuesto a la renta del afio

anterior.

4.1.3 ASPECTOS LABORALES

* Obligaciones laborales y sociales: La CORPREC al contar con trabajadores
contratados directamente bajo relacién de dependencia esta obligada al pago de
prestaciones laborales tales como horas extras, vacaciones, décimo tercera y
décimo cuarta remuneracion, utlidades adicionales a las prestaciones de

seguridad social tales como aportes patronales y fondos de reserva.

4.2 OTRAS LEYES

4.2.1 LEY ORGANICA DE DEFENSA DEL CONSUMIDOR

Un aspecto a tomarse en cuenta es que la actividad y por lo tanto los productos
gue ofrece la CORPREC deben estar enmarcadas bajo las disposiciones
expedidas en la Ley Organica de Defensa del Consumidor. Esta Ley basada en
los derechos de los consumidores, sanciona la informacion fraudulenta, la
publicidad engafiosa, la adulteracion de los productos, la alteracion de pesos y
medidas y el incumplimiento de las normas de calidad. Bajo estos parametros
cualquier informacién que se de al consumidor acerca de los productos debe ser

clara y sincera y que muestre los beneficios y caracteristicas reales del producto.
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4.2.2 ACTITUD DEL GOBIERNO LOCAL Y DE LA POBLACION HACIA LA
EMPRESA

En el pais se ha iniciado una campafia de defensa de los productos nacionales.
Sus promotores la sostienen por la necesidad de generar mas empleo, mayor
rigueza y progreso para las empresas y la misma ciudadania, todo lo que

redundaria en una menor emigracion.

El objetivo es proteger la produccion nacional. Las crecientes importaciones de
los Ultimos afios se han transformado en una gran invasion. Existen
manufactureras extranjeras que estan desplazando a los bienes de origen
nacional. Una infinidad de empresas se transforman en importadoras de los

bienes que antes producian.

El Gobierno y su politica economica esta buscando estimular el ahorro interno y
canalizar la inversion hacia actividades que generen la mayor cantidad de empleo
y ofrezcan bienes para un consumo masivo. Esta oferta a su vez debe
sustentarse en un fortalecimiento de la capacidad de compra interna a través de

una politica salarial dinamica.

Es necesario hacer realidad el slogan de la campafa de jElige siempre lo
nuestro!, empezando por revalorizar el concepto de “hecho en Ecuador”, no solo a
nivel de los productos sino a nivel de servicios. Mas aldn es necesario valorar lo
nuestro considerando que los articulos de cuero son una muestra de nuestra
cultura y nuestra raices, es algo que nos caracteriza y por lo que afio tras afo
tenemos muchos mas visitantes extranjeros que acuden no solo a Cotacachi sino
a otras ciudades que ofrecen productos manufacturados en cuero solo para
adquirir una o varias prendas; si ellos valoran de esta manera estos productos
mas aun deberiamos hacerlo nosotros que los tenemos a la mano haciendo
conciencia que no solo contribuimos a que este mercado crezca sino a dar un

mayor valor a nuestra cultura, nuestras tradiciones y nuestros productos.
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CAPITULO 5. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1 CONCLUSIONES

La industria del cuero es una industria en crecimiento en nuestro pais, son
algunas las provincias en las que se desarrolla esta actividad como parte propia
de su identidad y su tradicion. Cotacachi es una de las ciudades visitadas y
reconocidas por los articulos de cuero que en ella se fabrican y comercializan. La
CORPREC, corporacion dedicada precisamente a esta actividad cuenta con sus
instalaciones en esta ciudad.

El presente proyecto ha tratado de dar un enfoque integral y de empresa a la
CORPREC, inicialmente al analizar la actividad que desempeiia la misma, sus
componentes, personal y areas se logré una vision general de cual era su
situacion, sus fortalezas y debilidades; adicionalmente esta informacién fue
complementada con un analisis del sector y la industria en la cual compite
identificando asi las oportunidades y amenazas a las que se veia expuesta la

corporacion objeto del presente estudio.

Algunas dificultades se presentaron al momento de realizar un analisis interno de
la corporacion, asi por ejemplo no se encontr6 una estructura organizacional

definida con areas, funciones y responsables.

Los informes financieros por ejemplo se realizaron de forma totalmente
extemporanea lo que de hecho dificultaba el poder contar con un presupuesto
basado en informacion histérica, la informacion que se manejaba era del
momento; una vez finalizados dichos reportes fue factible la elaboracion del
presupuesto que se presenta en el presente proyecto modificando sobre la
marcha algunos aspectos que de una u otra manera afectaban los resultados
obtenidos.

Algunas correcciones se realizaron sobre la marcha en cuanto a la informacion

financiera, asi por ejemplo, se analizaron costos y gastos reduciéndolos de ser
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posible pero ain manteniéndolos en un margen real, se tomaron decisiones sobre
la accion a poner en marcha con respecto a los inventarios principalmente a
aquellos obsoletos que han permanecido intactos durante mucho tiempo
generando un costo elevado a la corporacion.

Por otra parte no se contdé con informacion de mercado sobre la cual pudieran
establecerse estrategias inmediatas, por tal motivo fue necesario desarrollar
investigaciones de mercado en el campo y en el punto de venta buscando obtener
informacién que contribuya a brindar un mejor servicio y producto de acuerdo a
las exigencias y requerimientos del cliente en la actualidad; esta por ejemplo fue
una actividad que por primera vez se ponia en marcha en todo el tiempo de

actividad de la corporacion.

De esta forma es importante conocer que durante los tres afios proyectados
2006 — 2007 — 2008 en el presente trabajo la intencion principal fue realizar un
redisefio y reestructuracion de la informacion en base a los datos historicos que
se tuvieron a la mano, en la proyeccion presentada ya se han considerando
acciones correctivas como la liquidacion del inventario obsoleto, reubicacion de
los diferentes rubros componentes del costo; en si se realizé una depuracion de
balances en base a acciones reales que pueden llevarse a cabo, muchas de ellas
de hecho ya han iniciado su aplicacion; la idea como se ha mencionado
anteriormente es ir contando con informacién mas real y confiable que permita
tomar decisiones sobre la marcha y aunque lenta muestren una recuperacion de

la corporacion.

Los resultados que se proyectan no son precisamente los que se esperarian pero
no por ello son desalentadores, comparando proyecciones contra datos histéricos
es evidente la mejoria; la recuperaciéon de la corporacion es lenta pero de hecho
se esta dando, seria facil proyectar crecimientos en ventas elevados o
reducciones de costos mas favorables pero la idea es proyectarse en base a
situaciones reales factibles que a largo plazo generaran resultados positivos para
la corporacién y como puede evidenciarse en el Analisis del Punto de Equilibrio
podria considerarse que a mediano plazo, (6 afios aproximadamente), la

CORPREC, podra generar una utilidad, la misma que le permita emprender
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acciones para las que necesita de un cierto capital y que por el momento no
pueden ponerse en marcha dadas las condiciones actuales de la empresa.

5.2 RECOMENDACIONES

Son algunas las consideraciones que pueden tomarse a manera de
recomendaciones en base a las conclusiones obtenidas, asi, la estructura
organizativa, las funciones y responsables bien definidas para los diferentes
cargos y la comunicacion entre areas dentro de toda organizacion son esenciales
y constituyen el pilar fundamental para tener informacion al dia y confiable;
cuando cualquiera de estos aspectos falta o es insuficiente surgen problemas que
a la larga generan un costo en muchas ocasiones significativo a la empresa, asi
por ejemplo, puede darse que mas de una persona esté encargada de una misma
actividad con lo cual se descuidan otras que pueden ser de igual o mayor
importancia, o que no se identifique de manera clara cual es el real cuello de
botella de una actividad atacando asi problemas que son consecuencia mas no

causa.

Es importante el manejar informacion real y proyectada de modo que puedan
medirse sobre la marcha los resultados que se van obteniendo y tomar acciones

correctivas de ser el caso.

El area de ventas y mercadeo es otra de las areas cuya actividad debe
fomentarse en toda organizacion ya que contribuye no solo a la consecucion del
objetivo primordial del area en si, el incremento de ventas; sino que colabora con
el mejor desempefio de las demas areas. El tener las herramientas necesarias
para identificar los nuevos requerimientos del mercado, las nuevas necesidades
de los compradores, nuevos productos de la competencia, tendencias, etc.; y
tener la habilidad para comunicar de estas necesidades a la empresa es esencial
ya que se conoce que es la empresa que sabe llegar al mercado la que tiene un

factor critico de éxito en sus manos.
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En definitiva es el afan de este trabajo el constituirse en una guia para las
empresas productoras y comercializadoras de cuero, en ella encontraran
herramientas valiosas que pueden contribuir a mejorar uno 0 mas aspectos de su
actividad, por otra parte para la CORPREC no solo ha representado una ayuda en
cuanto a su reorganizacién sino un nuevo comienzo en varias de las actividades
gque se desempefan, una guia para plantearse nuevos objetivos y una

herramienta para lograr la consecucion de los mismos.
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ANEXO No. 1

NECESIDADES Y OBJETIVOS DE INFORMACION

NECESIDADES DE INFORMACION

HABITOS DE CONSUMO

Objetivo 1: Determinar la preferencia por compra articulos de cuero legitimo

Objetivo 2: Determinar la frecuencia de renovacién de los articulos de cuero (zapatos, chaquetas, cinturones)
Objetivo 3: Determinar el canal utilizado para adquirir dichos articulos

Objetivo 4: Identificar las empresas, almacenes, lugares preferidos para adquirir dichos articulos

COMPORTAMIENTO DE COMPRA

Objetivo 5: Conocer las razones por las que se prefiere los articulos de cuero

Objetivo 6: Determinar quién influye en la compra

Objetivo 7: Determinar quién decide en la compra

Objetivo 8: Determinar las razones vinculadas a ocasiones de consumo que motiven la compra del producto
Objetivo 9: Determinar las razones vinculadas a estilos de vida que motiven el uso del producto

Objetivo 10: Determinar las razones vinculadas a ventajas buscadas que motiven el uso del producto

EXPECTATIVAS DEL CONSUMIDOR EN CUANTO AL PRODUCTO

Objetivo 11: Determinar preferencias de opciones de colores, texturas, disefios

Objetivo 12: Determinar la prefencia por un local méas accesible al consumidor

Objetivo 13: Determinar la intencién de compra del producto

Objetivo 14: Determinar caracteristicas esperadas en el producto que generen un beneficio

EXPECTATIVAS DEL CONSUMIDOR EN CUANTO A CANALES DE DISTRIBUCION

Objetivo 15: Definir los canales existentes en el mercado de comercializacién de articulos de cuero
Objetivo 16: Determinar la preferencia en el sector de la ciudad para la ubicacion de locales
Objetivo 17: Definir los canales de preferencia para este tipo de producto

Objetivo 18: Valorar la opcion de venta por catalogo

EXPECTATIVAS DEL CONSUMIDOR EN CUANTO A PRECIO
Objetivo 19: Identificar la cantidad promedio destinada a la compra de estos articulos
Objetivo 20: Determinar la forma preferida de pago de los consumidores

EXPECTATIVAS DEL CONSUMIDOR EN CUANTO A PROMOCION
Objetivo 21: Identificar los medios de comunicacién y/o publicitarios por medio de los cuales los clientes quisieran conocer el producto
Objetivo 22: Determinar las herramientas de promocién de ventas adecuadas para este tipo de producto

DIFERENCIACION
Objetivo 23: Analizar los aspectos diferenciadores y de posicionamiento de este tipo de producto
Objetivo 24: Evaluar el valor percibido del producto frente al precio basico (Value for money)

ESTABLECER UNA POSIBLE DEMANDA POTENCIAL EN BASE A INTENCION DE COMPRA
FRECUENCIA'Y GASTO PROMEDIO

DATOS DE CLASIFICACION
CIUDAD

SECTOR

EDAD

SEXO

ESTADO CIVIL
ACTIVIDAD LABORAL
LUGAR DE TRABAJO
INGRESOS MENSUALES
NOMBRE EMPRESA
ACTIVIDAD

CARGO QUE OCUPA
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ENCUESTA INFORMACION DE MERCADO

1. Le gustan los articulo de cuero?
SI NO

Por qué?

2. Acostumbra visitar Cotacachi para realizar sus compras?

SI NO

Por qué?

3. Cuales son los lugares / locales preferidos aqui en Cotacachi?

LOCAL SENALE LOCAL SENALE
Happy Horse Creaciones Sheyla
Manufacturas Flores Emanuell’'s

Botas Sandoval

Calzado Vaness

Pichavi Creaciones Milton
Creaciones Karina Totto’s
Otros

4. Por qué compra o compraria en Cotacachi? Sefiale los principales

132

FACTORES SENALE FACTORES SENALE
PRODUCTO LOCAL
Precio Ubicacién en la ciudad
Disefios / modelos exclusivos Tamafio del local
Disefios a la moda Disposicion de la mercaderia
Variedad de colores Carteles promocionales a la vista
Calidad del producto Promociones frecuentes
Disponibilidad / stock Crédito o facilidad de pago
Otro: Otros:
OTROS FACTORES SENALE
Paseo (visita ocasional)
Ferias
Otros:
5. Generalmente donde realiza sus compras cuando se trata de comprar articulos de cuero?
LUGAR SENALE
Centros Comerciales
Puntos de fabrica
Almacenes en ciudad, dénde?
No tiene un lugar especifico
Otros:
6. Por qué prefiere los lugares antes mencionados?
FACTORES OPCION A OPCION B OPCION C

Precio

Disefios / modelos exclusivos

Disefios a la moda

Variedad de colores

Promociones frecuentes

Crédito o facilidad de pago

Cercania del local / ubicacién

FACTOR

SENALE

Otro:
7. Adicional al cuero le gusta algun otro material en zapatos, chaquetas, cinturones?
Cuerina
Pléastico
Tela/ Lona

Le es indiferente

Otros:
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8. Que caracteristicas del producto lo motivarian a optar por artic. de cuero en lugar de articulos de cualquier otro

material?

FACTOR

SENALE

Calidad del producto

Precio (oferta — promocién)

Durabilidad del producto

Apariencia del producto

Otros:

9. Quién influye para la realizacion de sus compras de este tipo de articulos? (escoja una opcion)

7. Padres d. Amigos
8. Hermanos e. Nadie
c. Hijos f. Otros (especifique quien)

10. Quién toma la decision de realizar la compra? (Escoja 1 opcion)

||

6. Padres d. Amigos
7. Hermanos e. Nadie
c. Hijos f. Otros (especifique quien)
11. Calificar los siguientes factores que lo llevarian a comprar un articulo de cuero?
Factores Muy Importante Nada
importante importante

OCASIONES DE CONSUMO

Llamada de promocién del producto

Visita a ferias relacionadas

Un solo lugar especializado para estos articulos

Promociones de venta

Compromiso social

Compra u obsequio de un articulo de este tipo

VENTAJAS BUSCADAS

Garantia de producto

Durabilidad de la prenda

versatilidad de la prenda

Disponibilidad de varios puntos de venta

Variedad de texturas

Variedad de disefios

Variedad de colores

ESTILOS DE VIDA

Viste Gnicamente articulos de cuero

Participacién gratuita en demostraciones del proceso de elaboracion del producto

12. Le gustaria que en su ciudad existiera un local en el que se comercialicen los articulos que encuentra en Cotacachi?

Si No
En qué lugar / sector (norte — sur — centro- ubicacion exacta de ser
posible)

13. Qué precio le parece adecuado para las siguientes prendas, considere los mas altos estandares de calidad?

ARTICULOS DE $5 — $10 DE $10—-$20 | DE $20-$30 | DE $30 —$40 | DE $40 — $50 MAS DE $50
Zapatos Mujer
Zapatos Hombre
Botas Mujer
Botas Hombre
Chaqueta Mujer
Chaquetas Hombre
Pantalones
Cinturones
14. Escoja su forma de pago preferida (a partir de ........... ):
7. Contado (Un solo pago ) -
8. Financiamiento -
a. Tarjeta crédito _ 3 6 9 12meses
b. Débito cuenta corriente -
c. Débito cuenta ahorros
9. Otros
15. Califigue el atractivo de las siguientes factores
Factores Muy atractivo Atractivo Nada atractivo

Descuento por nimero de prendas que compra

Descuento por fechas especiales para comprador

Descuento por un cliente adicional referido

Descuento por temporada
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16. Escojatres medios de comunicacion y/o publicitarios por los que le gustaria informarse de este tipo de
producto:

. Prensa
. Inserto Tarjeta Crédito
. Revistas
. Volantes
. Catélogos
Television
Otros

T
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17. De existir la posibilidad de optar por una orden “bajo pedido”, que factores serian los que mas valoraria? (enumérelos
en orden de importancia iniciando por 1)

FACTORES IMPORTANCIA
Tiempo de entrega
Precio
Entrega a domicilio
Variedad de colores y materiales

DATOS DE CLASIFICACION

Ciudad ‘ Sector

Edad Sexo F _ M __ Estado civil Soltero__ Casado____ Divorciado_____Unioén Libre__ Viudo___
Actividad Laboral ‘ Lugar de trabajo

Ingresos mensuales USD 500 O MENOS | USD 501-USD 2.500 USD 2.5001-USD 10.000

Nosotros respetamos la confidencialidad de la informacién, unicamente si usted menciona su deseo de recibir informacion
sobre nuestra nueva oferta a futuro, sera recontactado. Desea usted recibir informacién de nuestro producto?

Definitivamente si Absolutamente no
Nombre:

Teléfono:

E-mail:
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ANEXO No. 3

MATRIZ ESTRATEGICA DE PLANEACION DE MARKETING

SEGMENTOS
ATRACTIVOS

Personas de toda edad hombres y mujeres quienes gustan de realizar paseos en familia,
acostumbran visitar ciudades cercanas a su ciudad de origen. Gustan ademas de las prendas
de cuero por lo que precisamente una de sus opciones es Cotacachi. Al ser éstas compras
ocasionales el nivel de ingresos no constituye una variable de peso, adicional a que los precios
en esta ciudad son bastante asequibles.

NICHOS POTENCIALES

Personas provenientes de ofros
paises, son personas que Vvisitan
Cotacachi una vez al afio y en la
mayoria de los casos por una Unica
ocasion. Les resulta atractiva la
ciudad no solo por las prendas de|
cuero sino por los atractivos turisticos|
tendencia de este grupo dejque aqui se encuentran. Estas
personas es comprar prendas mas{personas tienden mucho mas que las|
para un uso diario, trabajos,|del nicho 1 a los articulos modernos Yy
escuelas, colegios. Su compra es|con disefios Unicos; son muy
de prendas mucho menos vistosasaficionados a lo artesanal por lo que
que las del nicho 1. las prendas de cuero son muy
acogidas por este grupo.

Personas provenientes de ciudades
dentro de la provincia de Imbabura,
tales como |Ibarra, Atuntaqui V|
Cotacachi entre las principales;
estas personas visitan con mucha
mas frecuencia ésta ciudad. La

Personas provenientes de Provincias
diferentes a la de Imbabura quienes|
visitan Cotacachi entre 1y 4 veces al
afio, gustan de las prendas de cuero y|
aprovechan las visitas mencionadas|
para adquirir uno o varios articulos.
Generalmente realizan estas visitas en
familia. Este grupo de personas tiende
mas a la compra de articulos de
modelos, disefios y colores exclusivos
y de moda.

OFERTA SOLUCION
PRODUCTO

Producto Basico: Vestido, comodidad, elegancia

Producto Genérico: Articulos de cuero

Producto Esperado: Cuero Legitimo, durabilidad, disponibilidad de tallas — modelos.
Producto Aumentado: Variedad de colores, texturas, productos complementarios
Producto Potencial: Facilidad de pago, presenciar proceso de elaboracion, asesoria
personalizada, servicio de arreglo inmediato

MIX PRECIO

Zapatos: $20 a $35 Sujetos a modificacion segun caracteristicas especiales
Botas: $30 a $40 Pago de contado - tarjeta de crédito

Cinturones: $5 a $10 Descuento consumidor final maximo del 15%
Chaguetas: $40 a $50 Liquidacion de articulos descontinuados

MIX DISTRIBUCION

Canal de cero niveles, también llamado canal de marketing directo.
Cuatro puntos de venta propiedad de la CORPREC 2 Cotacachi, 1 Ibarra, 1 Sangolqui.

MERCADO TOTAL
APARENTE

2000 visitantes mensuales a la ciudad de Cotacachi

DEMANDA POTENCIAL

2000 pares calzado entre damas caballeros y nifios
Incremento de esta cifra en un 30% afo a afio

BENEFICIOS OFERTADOS

Promociones frecuentes, merchandising apropiado y vistoso
Crédito / Facilidad de pago
Disefios y modelos exclusivos
Variedad de colores, disefios, texturas
Descuento por nimero de prendas adquiridas
Participacion en ferias

VALORES AGREGADOS
DIFERENCIACION

Pichavi Shoes tomara en cuenta los beneficios ofertados valorados; por otra parte se enfocara a diferenciarse por
ser la empresa que de la pauta en el lanzamiento de nuevos modelos y disefios, ser la pionera, que se sepa de
antemano que si existe un local donde se encuentra de todo y productos novedosos es precisamente Pichavi
Shoes.

COMPETENCIA DIRECTA

Todas las empresas que desempefian sus actividades en Cotacachi, entre las principales se encuentran: Botas
Sandoval, Totto's, Manufacturas Flores y Calzado Vaness

POSICIONAMIENTO

Ser la empresa reconocida como la tnica que se adelanta a las necesidades de los clientes, dar la pauta en
cuanto a la fabricacion y lanzamiento al mercado de nuevos e innovadores productos, ser los primeros en este
sentido.

P.UV

“Aqui encuentra su estilo” / Slogan: “Pichavi Shoes: a la medida de su estilo”

MIX PROMOCION

Referirse a la 2.3.2.4: Plan de Promocién
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ANEXO No. 4

INFORMACION FINANCIERA AUXILIAR

ESTADO DE COSTO DE PRODUCCION Y VENTA 2006 — 2007 — 2008
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DISTRIBUCION MENSUAL POR PROYECTO MOD 2007
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DISTRIBUCION MENSUAL POR PROYECTO MOD 2008
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CONSUMO DE MATERIA PRIMA'Y MATERIALES

2006 — 2007 - 2008
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COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION FIJOS Y VARIABLES

CALZADO 2006 — 2007 - 2008
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ANEXO No. 5

1.- Es la primera vez que visita nuestro local?



Si No

2.- Califique los siguientes factores (producto — local)
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FACTORES MUY SATISFACTORIO | SATISFACTORIO

PUEDE MEJORAR

Ubicacion de nuestro local

Disposicién de la mercaderia en el local

Variedad de productos

Disefios de productos

Calidad de productos

3.- Califique los siguientes factores (servicio y atencion)

FACTORES MUY BUENA | BUENA

PUEDE MEJORAR

Conocimiento del personal sobre el producto

Atencién personalizada

Motivacién para adquirir nuestros productos

Amabilidad / cordialidad / paciencia de nuestros vendedores

4 - Nuestros precios considerando las caracteristicas del producto le parecen:
Altos Normales

5.- Encontr6 lo que buscaba? Si No
Cual fue el producto?

Bajos

6.- Nos volveria a visitar en una préxima oportunidad? Si
Por qué?

No

7.- Sugerencias 0 recomendaciones

Datos de clasificacion

Sexo : F M
Edad:

ANEXO No. 6

RESULTADOS ENCUESTA PUNTOS DE VENTA



VISITAS A LOCAL

Visita por primer vez el Ya lo ha visitado en otras
local ocasiones

CALIFICACION FACTORES PUNTO DE VENTA
78%

Satisfactorio
Satisfactorio
Muy
Satisfactorio
Satisfactorio

o) 2 o)
2 2 2
S .8 .S
Q Q Q
8 28 28
v |28 =%
T T T
9] wn 0

Satisfactorio
Satisfactorio
Muy
Satisfactorio

Calidad del producto | Disefio del producto | Disposicion de la icaci6 Variedad de
mercaderia en el productos
local




CALIFICACION FACTORES SERVICIO - ATENCION
90%

Puede
Mejorar

Amabilidad, Atencién Conocimiento del personal | Motivacion por parte
Cordialidad, Personalizada sobre el producto del personal para

OPINION SOBRE PRECIOS

92%

8%

Considera que Considera que
nuestros precios son nuestros precios son
normales altos




ENCONTRO LO QUE BUSCABA

T T% 4% 4% 4% e oo,

VISITARIA NUEVAMENTE NUESTRO LOCAL?
68%

13% 13% 13%

responde
atencion
Calzado y

responde
variedad

actualizan
modelos

P
o




SUGERENCIA Y/O RECOMENDACIONES

Mayor No responde Hacer calzado, No subir Mejorar
variedad de variedad de chaqueta, precios calidad del
modelos de disefios cintur6n de producto

calzado igual color

Femenino Masculino

RANGOS DE EDAD

De30a40 De40a50 De20a30 Masdeb50
afos afios afios afos




