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DESCRIPCION DEL PROYECTO

I:ste proyecto consiste en una empresa que va a fabricar y vender ropa fina
de cuero, gamuza y gamuldn con disefios innovadores, de moda, y de calidad, con
el proposito de satisfacer un segmento de mercado insatisfecho con las actuales
alternativas existentes en el mercado, ya que actualmente existen empresas que
venden productos de moda y de buena calidad pero cobran un precio excesivo
por sus productos y tambi¢n hay otras empresas que ofrecen productos mas
estandarizados y de menor calidad cobrando un precio menor. La oportunidad

estd dada ya que existe un segmento de mercado que demanda productos de

buena calidad e innovadores pero a un precio razonable.

Los productos que ofrecera Carabd al mercado seran todo tipo de
chaquetas, casacas, abrigos, pantalones y faldas de cuero. Nuestros productos se
van a diferenciar por su calidad y disefios innovadores, orientados a hombres y

mujeres de todas las edades de los estratos ABC1C2.

Para realizar su proceso productivo la empresa contara con una planta
donde se utilizaran los recursos necesarios y la tecnologia para obtener los
mejores resultados. Ademds la empresa contard con dos locales comerciales

o
propios que van a permitir a la empresa estar mas cerca del cliente, crear una
imagen de marca en el mercado y obtener una mayor liquidez para la empresa.

Por lo tanto la empresa va a vender su produccién a través de sus propios locales

comerciales y principalmente por mayor.




COMPETIDORES

El primer tipo de competidor son las empresas que producen productos de
alta calidad y disefios innovadores, pero cobran un precio alto por sus productos.
Este tipo de competidor atiende en forma deficiente a su segmento de mercado ya
que por un lado cobra precios altos y por otro las mas importantes empresas estan
exportando gran parte de su produccion lo que conduce a una despreocupacion

por el mercado nacional.

Otro tipo de competidores son empresas que producen o importan

productos de baja calidad y disefios pocos innovadores a precios bajos.

Los competidores mas cercanos que enfrentara la empresa son los
primeros, pero no afectara mucho a Carabo Ltda. ya que estas empresas no tienen
la capacidad suficiente para satisfacer la totalidad del mercado (debido a que

exportan gran parte de su produccion ).

ESTRATEGIA GENERICA

f
L.a estrategia genérica que va a implementar la empresa es la diferenciacion

y para esto nuestra empresa va a diferenciar sus productos en calidad, disefios e

INNOvacion.




Junto con lo anterior se requiere entregar un servicio de calidad a nuestros
clientes, esto quiere decir ser responsables con nuestros clientes mayoristas con
respecto a los plazos de entrega y en general satisfacer las necesidades de

nuestros clientes de la mejor forma.

DEMANDA

Considerando los resultados obtenidos en la investigacion de mercado, a
través de entrevistas a los jefes de compra de las tiendas por departamento mas
importantes y tiendas especializadas, podemos concluir que existe una demanda

suficiente para los productos que la empresa ofrecerd al mercado.

EVALUACION FINANCIERA

El andlisis financiero que se realizo del proyecto muestra que el negocio es
rentable. El valor presente neto, considerando una tasa de descuento de 13,95 es

de 113.488 U.F. para un escenario normal.

e
Para sensibilizar el proyecto se ocuparon tres Betas distintos, que

entregaron tres tasas diferentes: 13,95%, 13,1% y 14,79%.




FEscenario Normal

Tasa de descto.

VAN en U.F.

13,95% 113.488
13,1% 121.229
14,79% 106.350
TIR 51,05
Escenario Pesimista

Tasa de descto. VAN en U.F.
13,95% 68.939
13,1% 73.865
14,79% 64.388

TIR 43,1

Escenario Optimista

Tasa de descto. VAN en U.F.

13,95% 157.375

13,1% 167.833

14,79% 147.741

TIR 58,01
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I. 1.-RAZON DE SER DEL PROYECTO

Este proyecto surgio con el objetivo de satisfacer una demanda
insatisfecha en el mercado de la ropa de cuero, esta oportunidad se da
especificamente en el segmento de mercado de la confeccién fina de ropa de
cuero. Actualmente existen empresas en este mercado que participan en los
distintos segmentos del mercado siguiendo distintas estrategias genéricas. La
oportunidad estd dada ya que las empresas que tratan de seguir el liderazgo en
costo venden productos de baja calidad, de disefios poco innovadores y por
supuesto buscan la venta en volumen. Las empresas que siguen la estrategia de
diferenciacion son empresas que se diferencian por su calidad, disefios, imagen
de marca, ctc... pero el problema es que estas empresas no son eficientes en
satisfacer al mercado nacional, ya que parte de su produccion la exportan y lo
que venden en al mercado nacional lo venden demasiado caro cobrando
demasiado por el elemento diferenciador. Otro tipo de empresas, que son las
menos, han seguido la estrategia de alta segmentacion, y son empresas que
producen alta costura en cuero, es decir producen con gran calidad disefios

exclusivos cobrando un precio extremadamente alto por sus productos.

La oportunidad de mercado se da en el segmento de mercado_que atacan
las empresas diferenciadoras ya que este segmento esta mal atendido debido a

que por los productos de buena calidad, y disefios innovadores deben pagar

precios muy altos. Nuestra empresa debers satisfacer las necesidades de este

&




segmento de mercado en forma eficiente, ya que si la empresa lleva a cabo su
proceso de transformacion en forma eficiente va a lograr obtener productos de
excelente calidad, disefios de moda e innovadores, ademas de posicionar la
marca en el segmento de mercado y lograr vender a precios mas bajos en

relacion a los productos de las empresas competidoras.

Las caracteristicas mds importantes de nuestros productos seran la
excelente calidad de estos, que tiene que obtenerse luego de obtener materias
primas de gran calidad, un proceso productivo de gran calidad dado por una
preocupacion constante de la calidad, y con un personal capacitado para lograr
la calidad deseada. Otra caracteristica importante de nuestros productos es que
seran muy innovadores con disefios de moda, pero sicmpre adaptado a las
caracteristicas de los consumidores de nuestro segmento, y otro elemento
diferenciador de nuestros productos, que se obtendra con el tiempo, sera el

posicionamiento de la marca de nuestros productos.

El mercado objetivo de nuestra empresa son las personas pertenecientes
al segmento ABC1C2 del mercado nacional, hombres y mujeres desde 15 afios

hasta 70 afios, y la empresa para poder satisfacer a esta variedad de

consumidores debera ofrecer distintos disefios para cada tipo de cliente.




Las materias primas que usaremos en el proceso productivo serdn
principalmente cuero de cabra, oveja y vaca, en sus distintas formas como
gamuza, cuero, gamuldn, napaldn, etc. Ademas debemos considerar que la
mano de obra que usaremos debera tener la capacitacion requerida para

producir productos de calidad.

Otro punto importante a considerar es que la cconomia de Chile tiene un
crecimiento sostenido, junto con una estabilidad economica , ademas ¢l sector

industrial y comercial muestran un crecimiento sostenido en el tiempo, todo

esto hace aumentar la probabilidad de éxito de el proyecto.




I. 2.- OBJETIVOS PERSONALES DEL PROYECTO

Los objetivos personales que me han llevado a realizar este proyecto son
muy importantes en la elaboracién de €ste, ya que es un proyecto que tengo en
mente hace algin tiempo para realizarlo en conjunto con mi familia al egresar
de la universidad, por lo tanto Ia elaboracion de este se hizo en forma muy

responsable y acuciosa para no cometer errores al llevarlo a cabo.

La decision de realizar este proyecto relacionado con la industria de Ja
confeccion y comercializacion de los productos de cuero, est4 influida por la
relacion que he tenido con este mercado a lo largo de mi vida, debido que mi
familia tiene una empresa relacionada con este mercado, y por lo tanto esto me
ha permitido conocer 1 fondo como funciona este mercado, su evolucion,

tendencias y oportunidades que en ¢l se presentan.




II.- DESCRIPCION DEL ENTORNO DE LA EMPRESA




II. 1.- HISTORIA Y ENTORNO DEL MERCADO

El mercado de la ropa de cuero en Chile se remonta a los afios cincuenta
cuando el vestuario de las personas comienza a ser menos formal influenciado
por tendencias externas, la gente quiere comenzar a vestirse distinto. Antes de
esto se confeccionaban y vendian en Chile abrigos de pieles, pero este tipo de

productos no los consideramos en nuestro an4lisis,

En los afios 60 ya existian unas pocas y pequefias empresas que
confeccionaban prendas de cuero, pero dado el bajo nivel competitivo, los

productos no eran de buena calidad.

Este sector desde sus inicios ha sufrido algunas crisis, siendo la mas
importante la de los afios ochenta, cuando practicamente la demanda era muy
baja, debido a la recesion que se vivia en esos momentos la gente no disponia
dinero sobrante para comprar este tipo de productos. En el afio ochenta y cinco
comenzd un boom de la ropa de cuero, Y €n este momento eran muy pocas las
empresas que existian en el mercado, y por lo tanto estas obtuvieron grandes

ganancias que incentivaron a muchos a entrar al mercado, y aumentd el nimero

de empresas, pero la mayoria de estas hoy no existen. o




D —

A principios de Jos noventa comenzaron a aumentar las importaciones de
ropa de cuero desde paises como Argentina, Uruguay ¥ ahora también desde
China, Coreg y Hong Kong, con e objetivo de entrar a] mercado en forma
masiva, y por lo tanto vienen con un precio relativamente mas bajo que los
productos nacionales, pero con una calidad inferior ¥ con disefios poco

innovadores,

S€ comenzarin 3 masificar, y ya no serg un producto sélo para algunos, pero
por otro lado la gente estd aumentando sy nivel de ingreso Y aspirari a
productos mas exclusivos, de mejor calidad, disefios innovadores y de tltima
moda, esto no se pucde satisfacer con Jas importaciones ¥a que para importar

productos se deben hacer pedidos en grandes cantidades o que impide vender

productos exclusivos e innovadores,




II1.- LA EMPRESA




IL I.- IDENTIFICACION DE LA EMPRESA

Nombre de la empresa : “INDUSTRIAL Y COMERCIAL CARABO LTDA.”
Tipo de sociedad ‘RESPONSABILIDAD  LIMITADA
Giro de la empresa  : FABRICACION Y COMERCIALIZA CION DE
CONFECCIONES EN CUERO

I 2.- DESCRIPCION DE LA EMPRESA

La empresa se va a dedicar a la fabricacién y distribucion de ropa de
Cucro, gamuza y gamulan. Para esto la empresa va a contar con una planta
donde se llevara a cabo la fabricacién y confeccion de las prendas, que seran
comercializadas a través de la venta por mayor y de la venta directa en nuestras

propios locales de venta.

Carabé va a requerir de un personal calificado en todas las funciones y

una tecnologia adecuada , ya que para nosotros la calidad es un elementd muy

importante dentro de nuestra empresa.




I1L. 3.- PROPOSITO DE LA EMPRESA

Carabé se estd creando para satisfacer las necesidades de un
determinado segmento del mercado nacional de vestir prenda finas de cuero,
gamuza y gamulan que se van a distinguir por sus disefios, calidad y un precio

razonable para las caracteristicas del producto.

Hoy en dia en el mercado de las confecciones en cuero encontramos
empresas orientadas a distintos segmentos de mercados, como por ejemplo
algunas producen y/o venden productos de bajo precio, pero a la vez de baja
calidad y con disefios muy poco novedosos (algunas fébricas nacionales y
también algunos importadores que comercializan productos de Argentina,
Uruguay, China, etc...). Por otro lado hay empresas que producen productos de
alta calidad y con disefios muy exclusivos pero cobran un precio demasiado
alto. Carab6 quiere atacar un segmento de mercado que no ha sido atacado
eficientemente, ya que queremos que nuestros productos sean diferenciados, es
decir distinguirnos por calidad, disefios, imagen de marca, etc... , pero con
mucha eficiencia vamos a lograr que nuestros productos tengan un precio
razonable para sus caracteristicas.

2

Por esta razén el propésito de Carab6 * es producir y comercializar
por mayor y al detalle prendas finas de cuero, gamuza y gamulin de
mujer y hombre, para satisfacer las necesidades de un segmento de

mercado que hoy no se satisfacen eficientemente.”
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I1L. 4.- MISION DE LA EMPRESA

Para llevar cabo el propésito de la empresa, Carabd producira distintos
productos de gran calidad y con variados disefios que se irén innovando en
forma semestral de acuerdo a la temporadas (Primavera-Verano y Otofio-
Invierno). Los productos se van a diferenciar entre si de acuerdo a las

caracteristicas del comprador de cada producto, por ejemplo sexo , edad, etc.

La eleccion de proveedores es muy importante, ya que deberan ser
empresas serias, que cumplan con los plazos acordados y lo mas importante es

que sus productos, es decir, nuestras materias primas sean de alta calidad.

El personal que trabaje en nuestra empresa debera ser de una alta calidad
técnica, profesional y humana en todas las funciones de la empresa (Buenas
costureras , disefiadores, vendedores , gerentes ,elc...), y para lograr esto es
necesario mucha preocupacion en la seleccion y contratacién en un principio y
luego introducir la capacitacién cuando sea necesaria ¥y generar un buen

ambiente de trabajo.

Para poder producir y vender productos de calidad es necesario crear la
calidad desde un principio, es decir, se debe seleccionar muy bien las materias
primas que se van a utilizar, también a los proveedores, el personal y la

tecnologia que se va a utilizar para poder ser mas eficientes.

12




ML 5.- OBJETIVOS DE LA EMPRESA

Nuestra empresa se estd creando para satisfacer las necesidades de un
segmento del mercado de vestir prendas finas de cuero, gamuza y gamulan de

gran calidad a un precio razonable,

Para esto Carabé debe entregar distintos productos con lindos disefios
que sigan la tendencia de la moda Y que se esten innovando cada temporada,
pero esto no implica que tendremos una gran cantidad de lineas de productos
con distintos disefios sino que tendremos un nimero limitado de modelos por
producto, pero que se irdn innovando en cada temporada (esto permitird bajar

los costos de produccion).

Un objetivo que sera muy importante para la empresa €s que nuestras
prendas sean de muy buena calidad, en todo sentido, Y para esto tenemos que
tener muy claro que la calidad de un producto se fabrica desde un comienzo, y
para esto debemos contar con un personal, proveedores, materias primas,

elc... de muy buena calidad.

Nuestros productos estaran destinados al segmento de mercade ABC1(C?2
de la poblacion nacional, y para distribuirlos tendremos que estar presentes en

las grandes tiendas ¥ Por supuesto en nuestro propios locales comerciales.
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Objetivos de corto plazo

Los objetivos de corto plazo van a ser los objetivos que tendra Carabé en
un horizonte de tiempo de menos de un afio, y estos serdn muy importantes en
determinarlos bien y en alcanzarlos, ya que el primer afio serd el inicio de

nuestra cmpresa.

Para el primer afio serd muy importante que la empresa logre introducir
sus productos en las principales tiendas del pais (grandes tiendas y mejores
tiendas del rubro), para esto serd necesario contar con un excelente equipo de
ventas y un buen plan de marketing. También serd importante que nuestras
propias tiendas alcancen un buen nivel de ventas. En general para el primer afio
sera muy importante introducir bien nuestro producto e ir creciendo en nuestro
nivel de ventas, para que dentro de un afio logremos una presencia

relativamente importante en el mercado.

Nuesto objetivo con respecto a la mezcla de negocios serd tener prendas
para mujeres, hombres, de 15 afios hacia arriba y por lo tanto tenemos que
tener productos y disefios distintos para cada tipo de cliente. Pero no queremos
tener muchos disefios distintos, ya que esto aumentaria el costo de fabricacion
de las prendas, por lo tanto tendremos pocos disefios para cada tipo de
consumidor que se irdn innovando cada temporada (por ejemplo disefiar dos
modelos juveniles para cada temporada). Por lo tanto, vamos a producir

prendas de gran calidad y disefios innovadores para todo tipo de persona dentro

de nuestro segmento de mercado.




Dentro de los objetivos de corto plazo de la empresa est4 el posicionar la
marca CARABO en el mercado nacional, tanto a nivel de clientes mayoristas
como a nivel de consumidor final, y que el mercado perciba que en Carabd
somos especialistas en cuero. Para lograr esto nos apoyaremos en la apertura
de nuestros propios locales comerciales en centros comerciales de Santiago
(Alto Las Condes y Plaza Vespucio), con publicidad en revistas y el diario El
Mercurio, y finalmente con marketing directo dirigido a los compradores

mayoristas.

Cuando nos hemos referido anteriormente los objetivos de calidad, nos
hemos referido a la calidad del producto, pero también queremos establecer
objetivos de calidad en el servicio que le daremos a nuestros clientes, queremos
que el cliente quede feliz después de habernos elegido y por esta razoén sera
muy importante que nuestra atencion al cliente sea eficiente, para esto tenemos
que preocuparnos de los dos tipos de clientes que tenemos; cliente mayorista
que lo atenderemos bien a través de nuestro equipo de venta, con buenos
productos, marketing directo, y lo que es muy importante, la puntualidad en las
entregas de los pedidos y plazos cortos de entrega. El otro tipo de cliente que
tenemos es el consumidor final, que va a adquirir nuestros productos a través
de nuestros propios locales de venta y por lo tanto la calidad en el servicio de
venta, como también la del producto deben ser un elemento que se debe tener
muy en cuenta, también estd el consumidor final que adquiere el producto a

traves de nuestros clientes mayoristas y este como los otros deberdn quedar

satisfechos con la calidad del producto.




Objetivos de mediano plazo

Los objetivos de mediano plazo seran los objetivos que tendra la
Smprcsa para un plazo entre el segundo y ¢l quinto afio y, en forma general,

€stos tienen como finalidad aumentar el volumén de produccion de la empresa.

Para lograr lo anterior debemos aumentar nuestra presencia en el
mercado introduciendo nuestro producto en otras tiendas por departamento y
tiendas finas del rubro en todo el pais. Por otro lado, queremos aumentar el

volumén de ventas a nuestros actuales clientes mayoristas.

También en este periodo quercmos abrir mas locales comerciales propios
con el objetivo de aumentar nuestra presencia en el mercado, estar mis cerca
de los clientes y posicionar mejor la marca CARABO. Todo lo anterior tiene
como fin lograr una posicion importante dentro de su sector industrial, para asi
lograr mejores utilidades que permitan obtener el crecimiento sostenido

esperado,

Con respecto a Ia organizacién interna de la empresa, se tiene como
objetivo para este periodo consolidar los métodos de trabajo existentes, pero

siempre con cierta flexibilidad, para asi lograr niveles de competitividad que

permitan hacer a la empresa mds competitiva frente a sus competidores.




Objetivos de largo plazo

Cuando hablamos de objetivos de largo plazo nos estamos refiriendo a el
periodo desde el quinto afio en adelante, en el cual serd primordial la
consolidacion de la empresa como una de las mas importantes de su rubro
dentro del pais y junto con esto afianzar el posicionamiento de la marca

CARABO.

[La consolidacion de la empresa como una de las mds importantes del
sector industrial significa que la empresa deberd continuar con su ritmo de
crecimiento, para lograr una posicién de liderazgo dentro de su segmento de
mercado. Para lograr el crecimiento esperado la empresa tendrd que ampliar su
capacidad productiva y este aumento deberid ser adaptandose a las nuevas

tecnologias, y disponibilidad de recursos humanos y fisicos.

Nuestro objetivo de aumentar el nivel de ventas, que se traduzeca en un
crecimiento de la empresa y sus utilidades, no sélo lo queremos lograr
aumentado nuestra capacidad productiva sino que también queremos importar
productos para agregarla a nuestra linca de productos, pero sélo importaremos
productos que cumplan con los requisitos de nuestra empresa, es decir, que

sean productos de gran calidad y de innovadores disefios.

El aumentar el nivel de ventas no significa que la empresa perdera su

caracteristica diferenciadora, ya que todos los aumentos de produccion se




haran, siempre teniendo en claro que somos una empresa que se diferencia por
sus disefios, calidad, precio razonable de sus productos y por el buen servicio

que presta la empresa.

También para este periodo, se tiene como objetivo el establecer
relaciones comerciales con futuros clientes extranjeros, en los mercados
internacionales donde en ese momento podamos introducir nuestros productos.
Pero siempre tendremos como prioridad el mercado nacional, que es el

conocemos mejor y donde podemos crear una mayor diferenciacion.

18




IV.- ANALISIS DEL SECTOR INDUSTRIAL




[.a empresa antes de determinar su estrategia a seguir debe hacer un
correcto y completo analisis del medio ambiente que la rodea identificando las
fuerzas y las variables que influyen en la empresa, para asi sabe como

enfrentarlas.

Cuando analizamos el medio ambiente tenemos que analizar dos tipos de
variables que influyen en la empresa, estas son las variables de contingencia de
tipo generales, que son las variables del medio ambiente que afectan a todas las
empresas por igual (socioculturales, tecnologicas, econémicas y politco
legales), y por otro lado tenemos que analizar las variables de contingencia
especificas del medio ambiente, que son privativas para cada organizacion (5
fuerzas competitivas de M. Porter). De lo anterior, se pueden determinar las

oportunidades y amenazas que se enfrentan en el mercado.

Luego de lo anterior, también debemos analizar al interior de la empresa
para determinar cuales son las debilidades y fortalezas, luego de todo lo
anterior vamos a tener una vision clara del medio externo e interno, y en base a

e€sto vamos a determinar cual sers la estrategia genérica que scguira la empresa

para enfrentar de la mejor forma posible al medio externo.




FUERZAS COMPETITIVAS DE PORTER

COMPETIDORES POTENCIALES

Amenaza de nuevos

competidores

}

Poder negociador Rivalidad entre Poder negociador
de los proveedores

competidores existentes de los compradores

PROVEEDORES COMPETIDORES
ACTUALES

COMPRADORES

Amenaza de productos

sustitutos

SUSTITUTOS
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IV. 1.- VARIABLES DE CONTINENCIA GENERALES

Variables Socioculturales

Desde la prehistoria las personas han usado cueros y pieles de animales
para abrigarse y eliminar el frio, ya esle tipo de material produce una gran

aislacion al frio.

La ropa de cuero y las pieles, desde siempre la gente las percibe como
©0mo un vestuario muy (til para el invierno y de alto costo para los usuarios,
PEro esla percepeion ha ido cambiando con el tiempo, hoy en dia como existe
una gran cantidad de procesos distintos para el cuero, se pueden obtener
variados tipos de cuero (gamuza, cuero envejecido, distintas texturas, etc...) y
también variados colores, sumado a la apariciéon de nuevos materiales aislantes
al frio, ha hecho cambiar la percepcion de la utilidad del cuero en las
vestimentas de cuero, ya que no s6lo se percibe como una prenda que aisla bien
el frio, sino que una prenda que puede ser usada para toda ocasién, en toda
temporada y que se percibe como algo fino.

-
En este dltimo tiempo grupos ecologista han hecho campaiias para

desincentivar el uso de pieles, con el objetivo de evitar la matanza de animales

teniendo como Unico fin obtener su piel para fabricar abrigos. Producto de esto




1a produccion de abrigos de piel ha disminuido Y no se le ve un gran futuro,
sino que todo lo contrario, Esta tendencia no nos perjudica en nada sino que
todo lo contrario, ya que los cueros que nosotros Ocuparemos en la produccion
de nuestros productos provienen de animales que no son matados con el tinico
proposito de obtener su piel, sino que con el proposito de obtener otros
productos como camne, y el cuero se obtiene como un producto derivado del

animal,
Variables Tecnologicas

La tecnologia necesaria para poder producir nuestras prendas de cuero
serd la que nos entregue una mayor eliciencia en la produccién para poder

vender productos de gran calidad ¥ con un costo eficiente,

Para esto compraremos Ila maquinaria necesaria, que se encuentra
facilmente en el mercado nacional, ya que existe un gran oferta de esta, En el
mercado se ofrecen maquinas de iguales caracteristicas pero con distintos
precios, ya hay factores que influyen como la marca de Iy maquina, el pais de
procedencia y el uso que tenga la maquina, ya que puede ser nueva o usada.

-

Carabé comprarg maquinaria nueva, ya que asi se obtienen ventajas
€omo garantia menor costo de mantencion, produccion mds eficiente, etc... pero
no incurrird en una gran inversion Ya que comprard maquinas fabricadas en
Corea que son de muy buen precio en comparacion con maquinaria fabricada

en Alemania, E.E. U.U., Japén ,ete.
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Variables Econémicas

El medio ambiente econémico que enfrentard la empresa es ¥ sera un

medio econdmico estable y de crecimiento sostenido.

La situacion econdmica del pais es privilegiada, ya que cuenta con
alentadores indices macroeconémicos . que influyen en la mayoria de los
sectores del pais. A nivel microeconémico se ha percibido desde el afio pasado
que el ritmo de crecimiento ha disminuido con respecto a los afios anteriores
pero hoy en dia esta situacion se est4 revirtiendo y el ritmo de la economia esta

aumentando cada vez mas lo que entrega buenas expectativas sobre el futuro,

Variables Politico Legales

Con respecto a las variables politico legales no existen restricciones o
regulaciones especiales para nuestro tipo de empresa, solo hay que cumplir

con las leyes que nos corresponda cumplir.

Las leyes o regulaciones que debemos preocuparnos muchoe de estudiar y
cumplirlas, sin cometer errores por ignorancia, son las leyes laborales ¥a que
para el buen funcionamiento de la empresa es muy importante que las

cumplamos de a mejor forma para no tener problemas futuros con el personal

de la empresa ni tampoco con la Inspeccion del Trabajo.




1V. 2.- VARIABLES DE CONTINGENCIA ESPECIFICAS

Amenaza de ingreso de nuevas empresas

Se refiere al grado de dificultad con el cual nuevos competidores pueden
entrar en ¢l mercado o a un segmento de este. Esto va a depender de las

barreras de entrada existentes y de la reaccion de las actuales empresas.

En el mercado de la confeccion de la ropa de cuero, y especificamente en
nuestro segmento, existen barreras de entrada que van a dificultar la entrada de
nuevos competidores, en primer lugar, y especificamente en nuestro segmento
de mercado se puede destacar como una barrera imiportante de entrada la
diferenciacion de las actuales empresas, ya que poseen una identificacion de
marca y una lealtad de sus clientes. Tenemos que considerar que ademas
existen otros elementos que permiten la diferenciacion de las actuales empresas

como la publicidad pasada, diferencias del producto, ser primero en el

mercado, etc.

Los requisitos de capital también son importantes, ya que para la
mstalacion y equipamiento de una planta se requiere contar con un capital
unportante, debido a que la inversién en infraestructura y en maquinarias es

relativamente alta. También es importante considerar como una barrera de

25




entrada muy importante el acceso de los canales de distribucion, ya que las
actuales empresas tienen sus canales de distribucion como las grandes tiendas y

A0 van a querer cederlos a nuevas empresas.

Otra barrera de ingreso que incide en nuestro mercado especificamente
es el “Know-How” que se tiene en relacion al negocio sobre saber hacer las
cosas bien. Esto es importante en nuestro mercado ya que para trabajar bien,
los productos de cuero, hay que saber mucho sobre cueros ya que luego del
Proceso que se realiza a los cueros en las curtiembres los CUeros que se
obtienen son de variada calidad, que sélo puede ser bien percibida por una
persona con conocimientos técnicos en cueros, Ademas, la clasificacion de
calidad va a depender del uso que uno quicre darle al cuero, por lo tanto, un
cucro puede ser malo para producir carteras pero es bueno para confeccionar
ropa de cuero. El “Know-How” va a influir en muchas funciones de la empresa

como por ejemplo disefio, distribucion ,ete.

Competidores Actuales

Con respecto a los competidores actuales nos vamos a referir a los
competidores que participen en el mismo mercado y el mismo segmento que
Carabé participa es decir en la fabricacion y venta de ropa de cuero enfocados

al segmento de mercado ABC1C2 de 1a poblacién nacional.
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Carabd compite con dos tipos de empresas, un tipo son las empresas que
fabrican ropa de cuero y luego la venden por mayor a traves de sus canales de
distribucion, y el otro tipo son las empresas que tienen locales de venta propio
¥ fabrican principalmente para abastecer sus propios locales ¥/0 compran por
mayor a otras fibricas o mandan a confeccionar talleres externos. La forma de
competir con ambos tipos de empresa es distinta y por lo tanto vamos a analizar

4 nuestros competidores considerando esta diferencia.

Primero vamos a considerar las empresas que fabrican ropa de cuero y la

venden por mayor dentro del pais, los mds importantes son:

DAGORRET

Es la empresa mas antigua en el rubro de Ja confeccion de ropa de cuero,
sus duefios fundadores la vendieron a sus actuales duefios que le han dado
dinamismo a Ia Cmpresa que actualmente tiene una gran produccion,
especializandose en la fabricacion de gamulan y napalan, hay que considerar
que una parte importante de su produccién la ¢xporta a variados paises como

E.E. U.U. y Europa en general,

Actualmente cuenta con modernas instalaciones y  una teenologia
moderna, la empresa es percibida por el mercado como una empresa que
produce productos de alta calidad y de bonitos disefios, y ademds la empresa se
apoya mucho en el posicionamiento que posee en el mercado, ademas la

empresa  refuerza  continuamente sy imagen 'y su  marca

a través de la publicidad que realiza en diversos medios.




Los productos de Dagorret se destacan por su marca, calidad y disefios,
pero tiene ¢l inconvenientc que cobra precios muy elevados para la
caracteristicas de su producto, marcando una diferencia de precios con otras

prendas de cuero.

GAMUPEL

Esta empresa nacié como consecuencia de la integracion vertical de la
curtiembre Royal Mouton, lleva bastante tiempo en el mercado de la
confeccion de ropa de cuero, también, aunque menos que Dagorret se
especializa en fabricacion de gamuldn y napaldn, produciendo grandes
cantidades.

Las instalaciones son relativamente modernas, con una tecnologia
moderna, los que les permite producir productos de buena calidad. Otro factor
de calidad importante para esta empresa es que como ellos poseen también la
curticmbre, seleccionan los mejores cueros luego del proceso de curtido, para

la fabricacion de las prendas que ellos confeccionan.

Los canales de distribucién que ellos tienen son las grandes tiendas en
todo el pais, especialmente Falabella con quienes tienen muy buenas relagiones
comerciales. El problema que ellos tienen en el mercado nacional es que le dan
una preferencia muy importante a la exportacion, y muchas veces dejan de lado
al mercado nacional, lo que produce un descontento en sus clientes nacionales.
Junto con lo anterior cabe sefialar que los precios de venta a nivel nacional son

mas alto que el promedio del mercado.
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SAGLIE COLLECTION

Esta empresa también es antigua, nacié haciendo guantes de cuero y
wego amplié su linea de productos, hoy en dia la empresa produce una cantidad
importante de prendas de Cuero, su especialidad es producir cueros de cabrg y

gamuza,

Esta empresa posee una tecnologia relativamente moderna, en su propia
f@brica y ademas en talleres externos, produce productos de buena calidad y
con disefios lindos pero no muy novedosos, un factor importante a destacar es
quc csla empresa produce ademis de fopa y guantes de cuero una linea
completa de articulos de cuero (carteras, cinturones, articulos de escritorio,
eic..), lo que le entrega un mayor poder para entrar a vender en las grandes
tendas. Sus productos estin orientados al segmento BCI1C?2 del mercado, y los
canales de distribucion que ocupa esta empresa son las grandes tiendas a través

de todo el pais y tiendas especializadas del mercado.
MAC-TIE
Esta empresa lleva ocho afios en el mercado, también se especializa en

general en la fabricacién de prendas de cuero y famuza, no posee una

tecnologia muy avanzada, produce productos con una calidad intermedia, sus

disefios son cldsicos, es decir mas estandarizados, su mercado objetivo es el




segmento BCIC2 y distribuye sus productos a través de las grandes tiendas,
especialmente en Ripley con quienes tienen buenas relaciones comerciales,

donde se puede encontrar la mayor parte de su produccion

Las empresas anteriormente nombradas son las empresas mas
mmportantes del mercado de la venta por mayor, todas ellas distribuyen sus
productos a través de las grandes tiendas o tiendas especializadas del pais, pero
esto no implica que cada empresa este presente en todas las cadena de tiendas
por departamento del pais, sino que cada empresa tiene mejores relaciones con
algunas tiendas por departamento a la cuales les vende mas. Por otro lado, hay
que dejar en claro que las grandes tiendas le compran a distintos proveedores

dependiendo del precio y de los disefios.

También hay que dejar en claro que existen empresas v también las
tiendas por departamento que estan comenzando a importar prendas de cuero
desde el Iejano oriente (China, Corea, efc...), a un bajo precio, pero esto no
fepresenta una amenaza, ya que los productos que se traen son de una calidad
mtermedia, disefios muy estandarizados y ademéds las empresas orientales para
poder vender a un precio bajo exigen que los pedidos sean en cantidades
srandes (aproximadamente 500 prendas por color y modelo), dadg_el alto

seecio de las prendas, es casi imposible traer disefios de gran calidad e

smovadores dado e riesgo de no poder vender todo el stock, que es muy alto.




Las importaciones de productos mas diferenciados y de buena calidad se
pueden importar desde paises como Argentina y Uruguay, que producen todo
tipo de productos de cuero y de distinta calidad, pero si se quiere importar
productos de buena calidad y mas diferenciados estos tendran un costo igual o
mayor que en nuestro pais, atn cuando Uruguay tiene un convenio con Chile, v
a través de este tanto las importaciones como las exportaciones entre ambos
paises no estan afectadas por el arancel de internacion. Por lo tanto para los
importadores no es tan atractivo importar productos de buena calidad e
innovadores disefios ya que el costo serd mayor o igual al de los productos
nacionales, pero ademas tendrd el perjuicio de que le exigirdn cantidades

minimas y las relaciones entre el cliente y el proveedor no serdn muy fluidas.

También tenemos que analizar los competidores que vamos a tener en
nuestros propios locales de venta, ubicados en los mall Alto las Condes y Plaza

Vespucio, v estos serdn:

DAGORRET

Esta empresa ya la analizamos en general, pero nos falta agregar que
posec cuatro puntos de venta ubicados en Alto las Condes, Parque~Arauco,
Plaza Vespucio y Nueva de Lyon. Aqui vende sus productos, que son de buena
calidad y disefios innovadores a precios altos. Ademds posee un apoyo

publicitario en diversos medios,
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DORIAN

Esta empresa es antigua en el mercado de la ropa de cuero, vende
productos de alta calidad y lindos disefios g un precio relativamente razonable,
ademas de vender ropa de cuero vende otros productos como carteras,
maletines, maletas, billeteras, etc. Esta marca esta bien posicionada en la mente

de los consumidores, dado el largo tiempo que lleva en el mercado,

Dorian cuenta con cinco tiendas, dos de las cuales se ubican en el centro
de Santiago, otra en el mall Plaza Oeste, Apumanque y Alto Las Condes.
Ademas cuenta con una fabrica propia, que es de tamafio pequefia donde
confecciona los productos que vende , y ademds compra parte los productos a

otros fabricantes.

AGOSIN

Esta es una empresa pequefia que hoy en dia cuenta con un s6lo local en
¢l mall Parque Arauco, hace tiempo atrds la empresa fue de un tamarfio mayor
Pero por problemas internos, ha ido disminuyendo su tamafio.

-

Los productos que vende son de calidad intermedia, y no los fabrica sino

que manda a confeccionar a talleres externos,




Amenaza de productos sustitutos

Hay que tener claro que la importancia de los productos sustitutos radica
€N que estos ponen un tope en los precios de los productos de la empresa
ofrece al mercado. Por lo tanto los productos sustitutos afectan directamente en
la rentabilidad del sector, es asi que si los precios de los productos sustitutos

mientras mas atractivos sean, menor seran las utilidades del sector industrial.

Si analizamos los posibles productos sustitutos vamos a encontrar
sustitutos directos como la ropa de cuero mas homogenea, que no cuenta con
disefos de moda, ni una buena calidad, y por otro lado encontramos sustitutos
indirectos como la ropa que no es de cuero y satisfaga parte de las necesidades

que satisfacen las prendas finas de cuero.

Los productos sustitutos directos como los que ya mencionamos son, la
ropa de cuero més barata que se vende en el mercado, este tipo de productos no
son una competencia real para nuestros productos porque estan orientados a
otro segmento de mercado, ya que las caracteristicas tanto del producto como
de los consumidores son distintas a la nuestras. Pero a pesar de lo anterior estos
productos pueden generar en alguna medida un grado de comparacion con
nuestros productos. La amenaza no es muy grande ya que como todos sabemos
los insumos que se ocupan en la fabricacién de prendas de cuero son de alto
costo y por ende los precios de estos productos son altos, y el diferencial de

precio no es, ni serd tan alto como para eliminar el valor de la diferenciacién.
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Cuando hablamos de sustitutos indirectos hablamos de los productos que
sin tener alguna relacion directa con nuestro producto pueden afectar la venta
de este, es el caso de las prendas textiles de buena calidad, buenas marcas, y
disefios muy de moda. Pero la amenaza de estos productos tampoco es alta ya
que este tipo de productos también es de un precio alto, y no ofrecen las

caracteristicas propias del cuero.

Poder negociador de los compradores

El poder negociador de los compradores va a depender del tipo de
clientes del que estemos hablando, ya que Carabé cuenta con distintos tipos de

cliente.

Cuando nos referimos a los clientes mayoristas tenemos que segmentar
entre las tiendas por departamento y las tiendas especializadas. Las tiendas por
departamento (Falabella, Almacenes Paris y Ripley) serdn nuestros mejores
clientes si hablamos de cantidad, ya que estos clientes, compran volimenes
muy grandes para poder abastecer a sus sucursales dentro de todo el pais, lo
que les confiere un poder negociador de compra alto, y por lo tanto van a exigir
grandes descuentos en sus compras. Ademas de exigir grandes descuentos en

sus compras, también lo hacen para tomar plazos para pagar sus compras.

Dentro de las tiendas especializadas vamos a considerar las tiendas

especializadas en el rubro del cuero, y ademas las tiendas especializadas en
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vender todo tipo de ropa, ya que el poder negociador de ambas es muy similar,
Estos clientes no cuentan con un poder de negociacién muy alto va que los
volumenes de compra no son muy altos, y ni inciden fuertemente en los

resultados de la empresa.

Nuestra empresa conociendo el alto poder negociador de las tiendas por
departamento es que la preocupa mucho generar un elemento diferenciador que

pueda contrarrestar el alto poder negociador.

Poder negociador de los proveedores

Cuando hablamos de los proveedores nos tenemos que referir a los
proveedores de los distintos insumos que requerird la empresa para llevar a

cabo su proceso productivo.

El poder négnciadﬂr de los proveedores de las materias primas, no es
muy trascendente ya que la mayoria de tas materias primas se encuentran
faciimente en el mercado, pero este poder va a ir variando de acuerdo a Ia
participacion de este insumo dentro de Ia cadena de valor.

£

Los cueros son comprados a distintas curtrembres del pats, y cuando el
precio de los cueros importados (Argentina, Uruguay, efc..) sea conveniente

también se importardn desde estos paises. La eleccion de este tipo de
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proveedores es muy importante para la empresa debido a la injerencia que tiene
este insumo en el producto. Para obtener una buena calidad de nuesiro producto
&s de vital importancia que la calidad de los insumos sea buema, ademas al
skegir un proveedor debemes tener claro que debe ser muy responsable en los
plazos de entrega, para que asi nosotros podamos cumplir con nuestros plazos
€e la mejor forma.

Otro tipo de proveedores son los trabajadores de la empresa qie nas
proveen de sus servicios, los trabajadores que requiere la empresa se pueden
sncontrar en el mercado, sin un mayor grado de dificultad, pero existen ciertos
tpos de trabajo que requieren de una mayor habilidad ¥ conocimientos y este

tipo de personas calificadas es dificil de encontrar en un principio.

La empresa tiene planificado estar continuamente capacitando y
catrenando al personal en ciertas tareas especificas que son claves para

producir un producto de buena calidad :

Tambi¢n tenemos que considerar en este andlisis a las empresas que nos
proveen de maquinaria, las maquinas que usamos para Hevar a cabo nuestro
Proceso productivo se encuentran facilmente en el mercado, y ademas-existe
una gran variedad de marcas distintas con distintas calidades a distinios
precios, por todo lo anterior podemos concluir que ele poder de negociacion de

este tipo de proveedor es bajo dado el alto nivel competitivo de este mercado.

36




En general, el poder de los proveedores no ¢s muy alto, pero la empresa
Quiere mantener muy buenas relaciones comerciales con sus proveedores, esto
£ conseguir buenos descuentos, pagar en los plazos pre fijados, etc. Las
Buenas relaciones con los proveedores se traduce en un buen funcionamiento

para ambas partes.
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- ANALISIS F.O.D.A.

Fortalezas de la empresa

La mayor fortaleza de esta empresa es el enfoque de calidad, esto no
solo se refiere a calidad en los productos sino que calidad en materias primas,
calidad en atencién y servicio al cliente, en general calidad en todas las
actividades que desarrolle la empresa. Ademads los disefios innovadores v de

moda de nuestros productos seran una fortaleza para nuestra empresa.

Después de que la empresa comience a funcionar se van a generar otras
fortalezas como prestigio, y nuestros clientes mayoristas nos van a identificar

como una empresa responsable que cumple con sus acuerdos.

Otra fortaleza que tendrd la empresa sera tener nuestros propios locales
de venta, ya que de esta forma podremos estar mds cerca del consumidor final,
¥ asi conocer mejor sus necesidades, reconocer a tiempo los cambios de

tendencia y ademas fortalecer el posicionamiento de la calidad.

Debilidades

LLa mayor debilidad la vamos a enfrentar en un principio, y esta sera que

seremos una empresa nueva en el mercado, desconocida, y por lo tanto va a
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Cosiar que nuestros potenciales clientes nos lleguen a preferir. Para
conirarrestar esta debilidad 13 Chipresa contard desde sus inicios con un
excelente equipo de ventas. ademds de un importante apoyo de marketing
orientado a niuestros distintos tipos de cliente, con el objetivo de dar a conocer

Nuesiros productos y la marca Carabs.

Oportunidades

La mayor de las oportunidades que se le presentan a la empresa es la
posibilidad de poder satisfacer un mercado objetivo, que actualmente las

cimpresas existenies en el mercado no estin satisfaciendo bien,

Otra oportunidad que se vislumbra ¢s el aumento constante en lag ventas
del sector comercio, que ademds se puede notar con el auniento en cantidad de
centros comerciales en todo el pais, y ademas con el aumento en e] nimero de
tiendas por departamento, ya que esta empresas estan expandiéndose a lo largo

de todo el pais e incluso Ialabella se esta expandiendo fuera del pais.

Amenazas

La amenaza mas importante que podemos considerar son las represalias
que pueden llevar a cabo las actuales empresas que participan en el segmento
objetivo, que se podrian traducir en disminucién de los precios, aumentar la

cantidad producida y copar los canales de distribucion. Esta amenaza existe
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- pero es poco probable que suceda ya que las empresas competidoras tienen sus
prioridades en exportar, fas otras actian actualmente con su capacidad

completa, ademas dejan de atender otros mercados.
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DEFINICION DE LA ESTRATEGIA GENERICA

Luego de haber realizado un analisis del sector industrial en el cual nos
vamos a desempeiiar, donde analizamos en profundidad las variables de
contingencia especificas y generales, v luego de haber determinado las
fortalezas, debilidades, amenazas v oportunidades que tiene la empresa dentro
del sector industrial, podemos determinar cual va a la estrategia genérica que

vamos a implementar.

Dados los resultados obtenidos con los analisis anteriores, la estrategia
que implementaremos sera la de la “DIFERENCIACION”, y para esto
nuestra empresa va a dilerenciar sus productos en cuanto a calidad de estos,

disefios de moda e innovadores,

La dilerenciacion en cuanto a la calidad de los productos va a ser
consecuencia de una preocupacion por la eleccién de materias primas de
excelente calidad, ademés el personal como costureras, cortadores, y en general
‘os obreros seran especializados, también una constante preocupacion por los
detalles, todos estos elementos y muchos mas marcardn la di [erencia en cuanto

a calidad. -

También la empresa quiere entregar un servicio de calidad, esto es una
sreocupacion constante por nuestros clientes, sobre todo cuando hablamos de
suesiro clientes mayoristas que deben ver nuestra empresa como una empresa

sesponsable en todo sentido y con un claro enfoque hacia el cliente.
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Tode lo anterior debera entregar un elemento diferenciader 2 nuestros
productos, v esto va a SCnerar una vemdaja con respecto a  nuestros

competidores, que nos permitird competit mejor en nuestro segmento de
mercado.

42




V.- ESTUDIO BE MERCADO
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V. 1.- INVESTIGACION DE MERCADO

La investigacion de mercado tiene como objetivo conocer la demanda
que existe en el mercado nacional por nuestros productos, esto con la intencion
de aproximarnos a las necesidades y conductas de nuestro  segmento de

mercado objetivo.

Junto con lo anterior es importante determinar en este estudio las
necesidades insatisfechas de Jog consumidores respecto a la ropa de cuero y asi

Senerar nuevas oportunidades para la empresa,

Para poder realizar |Ia investigacion de mercado, y recolectar la
mformacion se llevaran a cabo entrevistas con los encargados de compras de la
tiendas por departamento, de tiendas especializadas, y de esta manera vamos a
tener informacion aproximada sobre la cantidad de ropa de cuero que
demandan los consumidores, Ademas se realizarin entrevistas con los gerentes
comerciales de los mall donde se instalaran nuestras tiendas para poder conocer

ia demanda total por ropa de cuero dentro del mall (se considerardn las tiendas

especialistas del rubro),

o

Las entrevistas con los encargados de compra son de gran importancia ya
4ue vamos a conocer las necesidades de las empresas a la hora de realizar los
pedidos, ademas de Ia importancia de Ia opinién de estos ya que conocen las
tendencias y preferencias de los consumidores finales, y esta informacién nos

ayudard en la planificacion estratégica de la empresa.
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Las personas que se van a entrevistar seran:

- Sr. Juan Carlos Becerra, Jefe de compras de vestuario Falabella sur, quien

determind que las compras de ropa de cuero de mujer y de hombre que realiza
Falabella sur es de 8.000 unidades por afio aproximadamente.

- Sr. Humberto Moran, Jefe de compras de vestuario de Almacenes Paris, quien

determind que las compras que realiza esta empresa es de 18.000 al aiio

aproximadamente,

= Sr. Humberto Munizaga, Jefe de compras vestuario masculino de Falabella

Stgo., quien sefialé que las compras en vestuario masculino anual es de 10.000
unidades aproximadamente.

= St. Arturo Miranda, Jefe de compras vestuario femenino de Falabella Stgo.,

sefalo que las compras realizadas por esta drea de la empresa en vestuario
femenino es de 8.000 unidades al afio aproximadamente.

- Sr. Vicente Garcia, Jefe de compras de articulos masculinos de Ripley, sefalo

que las compras realizadas por esta empresa en vestuario masculino y femenino
son aproximadamente 22.000 prendas anuales.

- Sr. Jaime Vergara, Gerente Comercial Mall Alto Las Condes, indico que las

ventas realizadas por las empresas (Dorian y Dagorret), del rubro de ropa de
cuero, dentro de mall son aproximadamente 4.000 unidades anuales
aproximadamente, ademds comentd que el centro comercial Parque Arauco

venderia una cantidad muy similar (Dagorret y Agosin).

- Sr. Gonzalo Fierro, Gerente Comercia Mall Plaza Vespucio, indicé que existe
una sola tienda de este rubro dentro del mall (Dagorret), y que vende

aproximadamente 1.800 prendas anuales.
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V.2.- DEMANDA

Luego de realizada la investigacién de mercado para conocer las
necesidades y la demanda aproximada de los clientes mayoristas y también de
la venta al detalle en tiendas propias, tras la realizacion de entrevistas con los
compradores de las tiendas por departamento mds importantes del pais y con
los gerentes comerciales de los centros comerciales en los cuales queremos
instalarnos pudimos establecer una demanda aproximada del segmento del

mercado objetivo,

En las entrevistas ademds de conocer los voltimenes de compras de las
empresas entrevistadas, también pudimos conocer los volimenes de compra de

otras tiendas por departamento y tiendas especializadas.

Dada toda la informacién anterior y considerando que existen mads
tiendas por departamento, tiendas especializadas y tiendas de ropa en todo el
pais podemos estimar la demanda de ropa de cuero de buena calidad dentro del
mercado nacional es de 110.000 unidades anuales aproximadamente, lo que
corresponde aproximadamente a 9.000 unidades mensuales aproximadamente

de demanda total del segmento de mercado objetivo. =

La empresa tiene como objetivo para el primer afio producir en promedio
1000 unidades mensuales, considerando las ventas que tendremos en nuestros

propios locales que se espera que vendan cada uno 100 prendas mensualmente.
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La empresa tiene como meta crecer en un escenario normal un 20% el

segundo afio, desde el tercer afio hasta el séptimo crecer un 10% anual y

finalmente desde el octavo hasta el décimo afio un 5% anual.
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V.3.- ESTRATEGIA COMERCIAL

Para poder formular nuestra estrategia comercial tenemos que seguir dos
pasos , el primero es definir nuestro mercado objetivo 0 mercado meta al que
queremos llegar, esto identificar al grupo de consumidores al que queremos
llegar con nuestros productos, luego de esto el paso a seguir es ver como
vamos a satisfacer de la mejor forma el mercado meta y para esto hay que ver

la mezcla comercial (producto, plaza, promocion y precio).

Mercado Objetivo

El mercado objetivo lo vamos a definir en base a dos variables que son

las variables socioculturales y las variables geograficas.
Variables socioculturales
Los productos de Carabé estardn orientados a las personas de los

estratos sociales ABC1C2 de la poblacién que estén dentro de la edad de 15

afios hasta 70 afios, de sexo femenino y masculino.
Variables Geogrificas

Nuestros productos en un principio se venderan dentro del pais, en todas

las regiones, cuidades y comunas del pais.
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Cuando hablamos de los clientes de nuestros locales propios, el drea que
vamos a cubrir serd la Ciudad de Santiago, y especificamente la comuna de Las
Condes, con nuestro loca] en el centro comercial Alto I as Condes y la comuna
de La Florida con nuestro local en el centro comercial Plaza Vespucio. Dentro
de los objetivos de mediano y largo plazo estan Ia apertura de nuevos locales

propios dentro de Santiago y uno en Vifia de] Mar,

Los estratos sociales ABC1C?2 representan el 30% de la poblacion
nacional, lo que implica acceder a cerca de 4.000.000 de consumidores
potenciales, con un poder adquisitivo que les permite acceder a nuestros

productos.

Dentro de nuestro mercado objetivo hemos incorporado al estrato (2 ya
que ©s un estrato que representa un 20% de la poblacion total del pais que esta
cada dia aumentado el namero de personas, tienen un ingreso que les permite
acceder a nuestros productos y ademds las personas de este estrato tiene un

propencion a comprar productos de marcas reconocidas.
Mezcla Comercial
a

La mezcla comercial se hace con el objetivo de satisfacer de mejor
manera el mercado objetivo, y hay que analizar las distintas variables que Ia

conforman:
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Producto

Los productos que Carabé ofrecera al mercado serin prendas finas de
cuero, gamuza y gamuldn, nuestra linea de productos comprende todo tipo de
chaquetas, casacas, abrigos, pantalones y faldas de cuero. Nuestros productos

se van a diferenciar por su calidad y disefios innivadores.

Los colores de nuestros productos van a depender del tipo de
consumidor para cada producto, y ademas de la tendencias de la moda, pero

generalmente las prendas de mujer y de hombre son en los colores tabaco , café

y negro.

Los disefios de los productos estardn pensados en satisfacer las

necesidades de todos nuestros consumidores dependiendo de la edad y el sexo.

El ciclo de vida de nustros productos va a depender de cada disefio de
producto ya que estamos trabajando con moda, los distintos disefios tienen su
propio ciclo de vida, es decir se introduce un nuevo estilo de ropa y por lo tanto
los disefios que siguen este estilo van a tener un ciclo de vida propio, por
ejemplo hoy en dia la gamuza esta en una ctapa de crecimiento en transicion
con la etapa de maduracién, pero por otro lado el napaldn y gamuldn estin en
su ctapa de introduccién. Si hablamos en general de la ropa de cuero hoy se
€ncuentra en una etapa de crecimiento ya que podemos percibir que este ti po de

productos cada dia se vende mas.
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El tipo de producto ge nosotros ofreceremos al mercado serd un bien de
consumo final, ya que es el consumidor final el que va a satisfacer sus
necesidades al consumir nuestros productos. También podemos clasificar este
tipo de producto como un bien de busqueda es decir que el consumidor, al
elegir la prenda de cuero que se va a comprar lo va a hacer luego de un proceso
de busqueda, donde conocié otras alternativas, compard entre las distintas
alternativas y luego eligi6 la que mejor le satisface sus necesidades. Esto esti
dado porque nuestros productos son de un valor importante para el consumidor,
y ademds porque es un bien quc va a tener una duracidon relativamente
importante, ya que estamos hablando de bien durable, que va ha entregar

utilidad por un largo periodo.

Nuestro producto es un bien tangible, que el consumidor puede palpar,
pero que también satisface necesidades en forma intangible como status, estar a

la moda, etc.
Plaza

Nuestros productos los vamos a distribuir de dos formas -

-~

Forma Indirecta: La distribucién indireta de los producto la realizaremos a
traves de las tiendas por departamento, que estén dirigidas a nuestro segmento
de mercado, en todo el pais, como Falabella, Almacen_es Paris, Ripley y
tiendas importantes en provincias. Ademds también vamos a distribuir a través

de tiendas especializadas.
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Forma directa: La distribucion en forma directa la haremos a través de nuestros
propios locales de venta ubicados en los centros comerciales Alto Las Condes
y Plaza Vespucio. Los objetivos de tener nuestros propios puntos de venta son
lograr un mayor posicionamiento de la marca en el mercado, aumentar el
volumen de ventas de la empresa, tener una seguridad de mayor liquidez, ya
que en las tiendas se vende al contado. Otra razon importante de tener locales
propios de venta es competir en forma mas pareja con nuestro competidor

Dagorret que posee locales propios.

Cabe sefialar que ambos tipos de distribucion se hace de manera

selectiva, dadas las carcteristicas de nuestros consumidores.

Promocion

Cuando hablamos de la promocion estamos hablando de como vamos a
dar a conocer a nuestro mercado objetivo nuestros productos y su marca.

Existen tres formas de llevar a cabo la promocion estas son :

Publicidad : La publicidad que realizaremos estara dirigida a los consumidores
finales de nuestros productos y la realizaremos a través de los medios que
tengan llegada a nuestro segmento de mercado objetivo. Los medios que
utilizaremos para realizar nuestra publicidad seran las revistas Caras, Cosas,
Paula y también en el diario El Mercurio. Ademas tendremos que realizar
publicidad en algunas de las revistas de las tiendas por departamento como

Falabella, Almacenes Paris y Ripley.
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Venta personal : La venta personal, como medio para promocionar nuestros
productos, la ocuparemos en la venta por mayor a las grandes tiendas y tiendas
especializadas a través de nuestro representantes de venta que estaran
conslantemente en contacto con nuestros clientes. También la venta personal se
realizard en nuestros propios locales de venta a través de nuestras vendedoras
en cada local, para realizar esta funcion las vendedoras tienen que conocer muy

bien las caracteristicas de todos nuestros productos.

Promocion de ventas : La promocién de ventas como nuestras vitrinas, letreros,
¥ catalogos se hard con sumo cuidado, y preocupandose por los mas mimimos
detalles, es asi como la decoracion, letreros, vitrina de nuestros locales deben
ser iguales en ambos locales para que los consumidores identifiquen y asimilen

con nuestra marca los locales.

Precio

Los precios de nuestros productos estaran deacuerdo a su calidad y
disefio.

Para determinar los precios de los productos vamos a considerar tres

Cosas: .

Precio de la competencia: Nuestros precios se compararan con la competencia

que ofresca la misma calidad y disefios de productos, y en comparacion a estos
precios nos vamos a situar en un 15% mas bajos, y ofreceremos productos con

las mismas caracteristicas.
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Intensidad de la demanda: Esto significa que a medidad que aumente la
demanda por nuestros productos, iremos aumentando nuestros precios en la

medida de lo posible, sin perjudicar la demanda.

Costo Plus: Este es el primer paso para determinar el precio y estara dado por
el costo total del producto multiplicado por un porcentaje que va a variar si
estamos hablando de venta directa o indirecta. Si hablamos de venta indirecta el
factor que se va a multiplicar es 1.6 y si hablamos de venta directa el factor a

multiplicar por el costo total del producto es 3.2.
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VI.- PROCESO PRODUCTIVO
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VI, I.- LOCALIZACION DE LA PLANTA

La planta se va a localizar en la calle Las Dalias 2212 comuna de Macul,
en una propiedad que tiene un terreno de 1.500 metros cuadrados, y un galpon
de 1.000 metros construidos. La planta se va a distribuir de manera de hacer

mas efliciente el proceso productivo, y dentro de un buen ambiente de trabajo.

Ademas contaremos en un principio con dos locales ubicado en los

centros comerciales Alto Las Condes y Plaza Vespucio.

VL. 2.- DISTRIBUCION INTERNA DE LA PLANTA

PROCESO PRODUCTIVO

Para entender bien la distribucion interna de la planta, antes debemos

conocer cual es el proceso productivo que se lleva a cabo en la empresa.

El flujo del proceso productivo comienza con la adquisicion de la materia
prima, como cueros, zargalina (tela para el forro), hilo, botones, etc. La materia
prima mas importante es el cuero, que va a ser adquirido en las curtiembres que
produzcan cueros de alta calidad, luego de adquirido el cuero segun las
especificaciones nuestras entra a la bodega de materias primas de la empresa y

después entra a la seccion de corte.
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Seccion de Corte

En esta etapa del proceso productivo de la empresa, es donde se
comienza a dar forma a los disefios de los productos, aqui es necesario contar
con un personal capacitado, ya que dadas las caracteristicas del cuero, como
las imperfecciones que posee una pieza de cuero, se hace necesaria la destreza
del cortador para que las piezas de cuero cortadas para la misma prenda tengan
la misma textura y color. Ademds la destreza del cortador es muy importante va
que si el cortador es bueno se puede obtener un gran ahorro de material, ya que

sabrd aprovechar de mejor manera el cuero.

La funcién que se realiza en esta seccién es cortar los cueros segiin los
moldes de los disefios de las prendas, esta funcién se realiza de una forma muy
artesanal ya que cada cuero es distinto uno de olro y cada cuero tiene
imperfecciones propias del este y por lo tanto se nacesita del criterio humano

para cortar las distintas piezas de a prenda.

Luego de cortadas las piezas, se juntan las que pertenecen a una misma

prenda, y luego se pasan a la seccién de costura.

Seccion de Costuras y Pegado

En esta parte del proceso productivo se unen y cosen las distintas piezas
de una prenda , este trabajo se realiza con maquinas de costuras rectilineas con

arrastre combinado y arrastre triple.
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Junto con coser las prendas de cuero también se van pegando las piezas
con pegamentos especiales para el cuero ¥ colocando el fusionado para dar una
mejor caida a la prenda.

En esta seccion se realiza Ia instalacion de cierres en las prendas que sea

necesario.

Seccién Remate y Control de Calidad

En esta seccion se rematan las prendas, es decir, se cortan los hilos de

las prendas de] proceso anterior, se pegan los botones o se pegan los broches.

Aqui en esta seccion también se controlard la calidad a través de ung
persona con los conocimientos necesarios para revisar cada prenda que es
terminada, y controlar que se cumplan los estandares de calidad que exige la

empresa

Seccion Planchado ¥ Envase

La funcién de esta seccion es planchar las prendas al vapor para su
posterior etiquetado y luego se introduce dentro de una funda de plistico para

que la prenda no sufra dafios durante su bodegaje y despacho.

Luego de todo el proceso anterior las prendas son ingresadas a Ia bodega
de materias productos terminados para luego ser sujetos a la revision final ¥

despacho.
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VII .- ORGANIZACION
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VIL 1.- ORGANIGRAMA
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VIL 2.- DESCRIPCION DE CARGOS

A continuacién describiremos en general cada uno de los cargos que

aparecen en los cargos que aparecen en el organigrama.

GERENTE GENERAL

-Debe coordinar las distintas areas funcionales de la empresa para el logra de
los objetivos de los objetivos de la organizacién (corto, mediano y largo plazo).
-Es la persona responsable ante los socios por el buen funcionamiento de Ia
empresa.

-Sera el representante legal de la empresa.

Para poder realizar estas funciones en forma eficiente el Gerente General

debe poseer ciertas habilidades.

Secretaria Administrativa

Su trabajo ayudar al Gerente General en las funciones mas mecdnicas,
como escribir cartas, recibir llamados, concertar entrevistas, organfzar la
agenda diaria, mantener cierta informacién al dia (para ayudar en la toma de

decisiones), facilitar el flujo de informacién entre el Gerente General y los

demas Gerentes, etc,




AREA DE ADMINISTRACION Y FINANZAS

Gerente de Administracién ¥ Finanzas

La funcion de este gerente es administrar de la mejor forma los recursos

financieros y humanos de Ia empresa.

Area Financiera:

-Debe lograr el financiamiento de la empresa, es decir esta 4rea debe
preocuparse de que la empresa cuente en todo momento con los recursos
financieros que sean necesarios,

-Obtener el maximo rendimiento posible de los recursos financieros.
-Preocuparse de la contabilidad, que sers llevada por una empresa externa, que

estc al dia y que se lleve correctamente.

Area de Personal:

-Preocuparse de que Ia empresa cuente con el personal adecuado, en todo
momento.

-Establecer politicas de seleccion, contratacion y capacitacion de personal,

-Controlar las condiciones de seguridad en el trabajo.

-Fijar las remuneraciones del personal y crear un clima agradable de trabajo.
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Secretaria Contable

Su funciones estin orientadas a mantener al dia toda la informacion que
se requiera para la contabilidad, ayudar al Gerente de Finanzas en todos los
papelcos bancarios, realizar las facturas, escribir y enviar toda la
correspondencia del 4rea de finanzas, manejar los inventarios, etc.

Jefe de Personal

Sus funciones es llevar a cabo las politicas de reclutamiento, seleccion y
contratacion de personal. También debe encargarse de cancelar las
remuneraciones del personal, entregar anticipos, vacaciones y el pago de las

obligaciones previsionales y de salud.
Secretaria Recepceionista

Su funcién serd atender todos los llamados telefonicos de Ia empresa,
recibir a las personas que ingresen a la empresa, manejar la caja chica, realizar
la correspondencia de las 4reas de F inanzas y de Comercializacion, etc.

Chofer =

Su funcion es conducir la camionetas de la empresa, para despachos de

mercaderias y diligencias varias,
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Junior

Debe realizar las funciones que se le encomienden respecto a tramites,

correspondencia, etc.

AREA DE PRODUCCION

El drea de produccion se encargara de todas las funciones relacionadas

con el proceso productivo.

Gerente de Produccion

Las funciones del gerente de produccién son las de planificar los

distintos programas de produccion y coordinar los procesos productivos.

-Debe cumplir con los plazos preestablecidos en los pedidos.
-Preocuparse la mantencion de la maquinaria.
-Buscar nuevas procesos para producir con una mayor eficiencia.

-Producir productos con modelos innovadores y de gran calidad.

Disenadora

Su labor sera preparar las colecciones de cada temporada, para esto tiene

que disefiar modelos innovadores, pero que se ajusten a las necesidades de
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nuestros clientes. Ademds debe preocuparse de los disefios de las vitrinas de

los locales.
Jefe de Bodega

Su labor es preocuparse del buen funcionamiento de las bodegas de
materias primas y de productos terminados. También debe llevar un control de

inventarios de las existencias de las bodegas, para evitar pérdidas por robos.

Tendra a su cargo una persona encargada de cada bodega, que deberan

rendir cuentas a el jefe de bodega.

Jefe de Taller

Lsta a cargo del taller de produccion.

-Debe instruir a los operarios para que estos sigan el proceso productivo,

evitando demoras y desajustes.




AREA DE COMERCIALIZACION

Esta area se encarga de comercializar los productos de la empresa.

Gerente Comercial

Debe administrar el darea de ventas por mayor y en nuestras propias
tiendas.
-Debe tener establecer buenas relaciones comerciales con los clientes de la
empresa.

-Debe elaborar una estrategia de comercializacion .
-Debe ser capaz de identificar las necesidades del mercado.
Representantes de Venta
Son las persona que tienen un contacto directo con los clientes
mayoristas, deben estar continuamente visitandolos para captar sus necesidades

y ofrecer nuestros productos. Deben mostrar los mostrarios de los distintos

productos, los precios, plazos de entrega y efectuar notas de venta.
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Supervisor de Tiendas

Sera responsable del buen funcionamiento de nuestras tiendas, esto
significa que debe preocuparse del surtido de las tiendas, que nunca se pierda
de vender algo porque no esta, controlar que la atencién en las tiendas sea de

buena calidad, en general sera el nexo entre las tiendas y la planta.
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VIIIL- ANALISIS FINANCIERO |
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VIII. 1.- INVERSION INICIAL

Antes de comenzar con este analisis hay que dejar en claro que los
cdlculos que se realizaran, se expresaran los valores en Unidades de Fomento,
la que se considerd a un valor de $ 12.343,95 correspondiente al dia Viernes 27

de Octubre de 1995,

La inversion inicial se refiere a todos los desembolsos de la empresa

|

necesarios para poner en marcha la empresa, y que se expresan a continuacion:

ACTIVOS FIJOS 20.252,6

HONORARIO 32,4

PUBLICIDAD INICIAL 1.200 1

GASTOS DE PUESTA EN MARCHA 876,6 ?.

CAPITAL DE TRABAJO 7.247,97 g

TOTAL INVERSION INICIAL 29.609,57 L
¥
™
§
g
%
'.
i
4

.
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1.1 INVERSION EN ACTIVOS FIJOS

Planta

Se comprard una propiedad ubicada en la calle Las Dalias 2212 en la
comuna de Macul, que poseé un terreno de 1500 metros cuadrados, y un

galpon de 1000 metros cuadrados.

El galpon de 1000 metros cuadrados podra satisfacer nuestras
necesidades en el mediano plazo, ya que cuenta con todas las instalaciones
necesarias para el funcionamiento, como el espacio necesario para la
distribucion de la planta de produccion, las oficinas necesarias, comedores para

el personal, bafios, energia eléctrica trifisica, estacionamientos, etc.

El valor de esta propiedad es de $150.000.000, pero le sumaremos
$20.0000.000 en arreglos de remodelacion de la propiedad para que se ajuste a
nuestras necesidades y modernizar las instalaciones para poder trabajar en un
ambiente agradable, moderno y limpio. Ademds al decidir la remodelacion se

esta pensando en la imagen corporativa de la empresa.

Por lo tanto el valor total de comprar la planta y remodelarla es de

$ 170.000.000, lo que equivale a 13.773 U.F.
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Maquinaria para la confeccion

La maquinaria para la confeccion que se utiliza en muestro proceso
productivo son dos tipos de maquinas de costura, especiales para los productos

de cuero:

- Maquina de costura rectilinea de arrastre combinado:

Se compraran 14 maquinas marca Sunstar, modelo KM 340 BL, de
fabricacion Coreana, que tienen un valor unitario de $ 610.000 + L.V.A., por lo
tanto la inversion total en este tipo de maquinaes de $ 8.540.000, lo que

equivale a 691,9 U.F.

- Mdquina de costura rectilinea de arrastre triple :

Se compraran 12 maquinas mara Sunstar, modelo KM 560, con un valor
unitario de $ 860.000 + LV.A., por lo tanto la inversién total en este tipo de

maquina es de $ 10.320.000, equivalente a 836,1 U.F.

Por lo tanto la inversiéon total en maquinarias de confeccion es de

1.528 U.F.

Vehiculo

El vehiculo que adquirird la empresa sera un furgon marca Kia, modelo

Besta que sera de gran utilidad para la empresa, ya que por el espacio interior




que este tiene, es un vehiculo ideal para trasportar prendas de vestir sin que
ellas sufran dafio ni se arrugen. 1 precio de esta vehiculo es bastante razonable

para las caracteristicas de el furgén.

El valor de el furgén Kia Besta afio 96 es de 396,8 U.F. -

ol . Ry

Equipamiento de Oficinas

La inversién en muebles de oficina se hard de la siguiente manera:
- Mucbles de oficina 243

- Fax, fotocopia, magq. de escribir 95

- Central telefonica 55

- Equipos computacionales 248

- Programas computacionales 15

- Varios 100
TOTAL 876 U.F.

Varios

Dentro de este item consideraremos: _
- Planchas 55 1
-Agujas 4.5
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- Tijeras 4
- Etiquetadoras 3.3
TOTAL 66.8

Derechos de Llave de Locales

Para poder instalar nuestras tiendas e ingresar a los centros comerciales

descados la empresa debe invertir en derechos de llave, y el valor pagado por

los dos locales es de 2500 U.F.

Decoracién de los Locales

Para comenzar a funcionar con nuestros locales debemos hacer una
inversion inicial en el equipamiento y decoracién de los locales. Los valores

obtenidos por este concepto fueron entregados

por la firma Conmetal y el valor
ascienda a 915 U.F.,

Arriendo inicial de los locales

Los dos locales comerciales que tendr4

la empresa en un comienzo( Alto
Las Condes y Paza Vespucio),

se arriendan a las empresas inmobiliarias que
construyeron y administran los centros comerciales,
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El primer més de arriendo lo vamos a considerar como inversion inicial,
ya que durante este periodo los locales estardn en remodelacion y no podran

funcionar, y por lo tanto no entregardn beneficios a la empresa.

El gasto de arriendo del primer periodo de los locales comerciales es:
- Inmobiliaria Las Verbenas S.A.( Alto Las Condes) : 109 U.F.
- Plaza Vespuicio S.A. : 88 U.F.

Por lo tanto el valor total de los dos arriendos el primer més es de

197 U.F.

TOTAL ACTIVOS FLJOS = 20.252,6

1.3 HONORARIOS

Los honorarios que consideraremos seran los que cobrara el abogado Sr.
Ricardo Juri Sapag por sus servicios y estos seran $400.000 equivalentes a

32.4 U.F.
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1.4 PUBLICIDAD Y PROMOCION INICIAL

Para apoyar el inicio de la empresa, en un principio se destinaran 1200
U.F. para una publicidad inicial, para esto se haran publicaciones en las revistas
Caras, Cosas, Paula, el diario EI Mercurio y un desfile de moda de
inauguracion el cual estara dirigido a los clientes mayoristas, para que
conozcan nuestros productos. El presupuesto de 1200 U.F. esta dado para el

primer periodo.

L5 GASTOS DE PUESTA EN MARCHA

Dentro de los gastos de puesta en marcha consideraremos imprevistos,
mermas en la produccion y ademss la capacitacion inicial a los operarios de la
empresa. Estos gastos los estimamos como un 1.25% de las ventas de Ia

empresa en el primer periodo (69840 U.F.), lo que equivale a 876,6 U.F.

1.6 CAPITAL DE TRABAJO

El capital de trabajo es lo que requiere la empresa para poder cubrir sus
obligaciones financieras en el corto plazo. El capital de trabajo se conforma

consinderando el activo circulante menos el pasivo circulante.

Activo circulante;
- Caja y Banco: se considera como el 30% de los ingresos por ventas de la

empresa.
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- Cuentas por cobrar: se considera ¢l 70% de los ingresos por venta de la
empresa.
- Inventario: se considerard un promedio de un 60% de los costos netos de

materia prima.
Pasivo Circulante:
- Cuentas por pagar: se considerars el 80% del valor de las materias primas

utilizadas mensualmente.

Para calcular el capital de trabajo inicial, haremos lo siguiente:

Total 10 afios Promedio Promedio

Anual Mensual
INGRESOS B el 97.337,18 8.111,4
MATERIA PRIMA 518.065,632 51.806,56 4.317,2
ACTIVO CIRCULANTE PASIVO CIRCULANTE
Caja y Banco 2.433.43
Ctas. por cobrar  5.677,98 Ctas. por pagar 3.453,76
Inventario 2.590.32 |
TOTAL 10.701,73 TOTAL 3.453,76

CAPITAL DE TRABAJO 7.247,97 U.F.




El capital de trabajo va a ir variando afio a afio segin la variacion

de las ventas de la empresa, es por esto que el capital de trabajo, en un

escenario normal va a aumentar un 30% el segundo periodo, un 10% entre el

tercer y séptimo periodo y un 5% desde el octavo periodo hasta el décimo.,

Afo Capital de Trabajo Variaciones

0

0 W ~N O ;g B WO -

—
o

7247.97
7247.97
8697.564
9567.3204
10524.05244
11576.45768
12734.10345
14007.5138
14707.88949
15443.28396
16215.44816

1449.59
869.76
957.14
1052.4

1157.64

1273.41
700.39
735.38
a2l

J A —
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VIIL.2.- FINANCIAMIENTY

La empresa estara financiada en un 100 % de capital aportado por sus

socios, y el monto asciende a 29.609,57 U.F.

Los socios y sus respectivos aportes serdn :

Jaime Saglie Juri 30 %

Myriam Haddad Gonzédlez 20 %

Jaime Saglie Haddad 20%

Omar Saglie Haddad 15%

Mauricio Saglie Haddad 15%
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VIIIL. 3.- INGRESOS POR VENTA

Los ingresos por venta se calculan multiplicando el precio de venta por la

cantidad vendida en este caso es la cantidad que se espera vender.

La cantidad que se espera vender en cada afio se calcula en base a la
estimacion de demanda que se realizd anteriormente donde concluimos que
nuestra empresa tiene como meta, que es alcanzable considerando las
caracteristicas actuales, para el primer afio de 1500 prendas mensuales.
Ademas se espera un crecimiento para el segundo afio de un 30 %, y luego un
15 % desde el tercer periodo hasta el el séptimo periodo y finalmenteun 10 %

desde el séptimo periodo hasta el décimo.

El precio de venta de las prendas va a variar dependiendo de el tipo de
venta, ya que puede ser por mayor o en nuestros locales propios, también va a
depender de los distintos modelos que tenemos dentro de nuestra linea de

productos.

Para poder estimar los ingresos por venta de la empresa, tendremos que
obtener un promedio ponderado de los distintos precios considerando la
incidencia de los productos en las ventas totales, y en base a este calcular los

ingresos por venta,
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Estimacion del precio promedio ponderado al por mayor

Para poder establecer precios mas uniformes, hemos obtenido los

siguientes precios luego de las ponderaciones correspondientes :

PRECIOS DE VENTA POR MAYOR

- Precio promedio de articulos de dama el L LE

- Precio promedio de articulos de hombres 4,5 U.F,

PRECIO DE VENTA AL DETALLE

- Precio promedio de articulos de dama 10,4 U.F.

- Precio promedio de articulos de hombre 9 UF.

Considerando que la ventas al detalle se estiman en un 20 % de la
produccioén total, y que la produccion total se divide en partes iguales cntre
mujeres y hombres podemos obtener como un precio ponderado de los distintos

articulos y sistemas de ventas :

- Precio ponderado de articulos de mujer 6,24 U.F.

- Precio ponderado de articulos de hombres 5,4 UF.
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PRECIO PONDERADO FINAL = D24+ 54 =58UF por unidad

2

Por lo tanto, el ingreso por venta total para el primer periodo

considerando una venta total de 12.000 prendas para el primer periodo es de :

12.000 x 5,82 U.F. = 69.840 U.F.

g2




INGRESOS POR VENTAS

Escenario Normal
Afio Unidades Precio Ingreéu por
Venta
E 12000 582 | 69840
2 14400 582 | 83808
3 15840 5.82 | 92188.8
4 17424 5.82 | 101407.68
5 19166 582 | 111546.12 |
6 21083 5.82 | 122703.06
7 23191 582 | 13497162
8 24351 5.82 | 141722.82
9 25569 5.82 | 148811.58
10| 26847 5.82 | 156249.54
, Escenario Pesimista
Afio | Unidades Precio [ Ingreso por |
Venta
1 12000 582 | 69840
2 13200 5.82 76824
3 13860 582 | 808652 |
4 14553 5.82 | B4608.46
5 15281 582 | 8893542
6 16047 5.82 | 93393.54
7 17689 5.82 | 102949.98
8 18220 582 | 1060404
9 18766 582 | 109218.12
10| 19329 5.82 | 11249478




Escenario Optimista |
A0 Unidades Precio | Ingreso pnﬁr
‘enta
1 12000 5.82 69840
2 15600 5.82 90792
3 17472 5.82 | 101687.04
4 19569 5.82 | 113891.58
5 21917 5.82 | 127556.94
6 24545 582 | 1428519
T 27493 5.82 | 160009.26
8 29692 5.82 | 172807.44
) 32067 5.82 | 186629.94
10 346833 582 | 201564.06




VIIL 4.- COSTOS DE PRODUCCION

Los costos de produccion seran los costos de materias primas, costos de

mano de obra directa y los costos variables que se detallan a continuacion.

Costos de Materias Primas

La materia prima que tiene mayor incidencia en los costos de produccion

es el cuero, y los costos de materias primas corresponderan estos.

Carabd va a fabricar sus prendas utilizando distintos tipos de cueros,
tales como cuero de cabra, vacuno, oveja y ademds con distintos procesos de
los cuales vamos a obtener cuero envejecido, gamuza, carpincho, gamulén,
napalan, etc. Cada tipo de cuero tiene distintos precios en el mercado, y
distintos proveedores ya que generalmente las curtiembres se especializan en

pocos tipos de cuero.

Los precios de los distintos tipos de cuero varian fuertemente, pero
vamos a establecer un precio promedio de $ 1000 (0,081 U.F.) el pie de cuero

para nuestros costos de materias primas.
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COSTOS DE MATERIAS PRIMAS

Escenaro Normal ] et o By
Ao Unidades Prom. pie Precio pie  |Cto. Materia Prima
1 12000 3z 0.081 31104
2 14400 32 0.087 373248
3 15840 3z 0.081 41057 28
4 17424 a2 0.081 45163.008
5 19166 3z 0.081 49678 272
& 21083 3z 0.081 54647_136]
7 23191 32 0.081 60111.072
8 24351 iz 0.081 63117.792
9 25569 32 0.081 662?4.84—31
10| 26847 a2 0.081 60587 424
Afio Unidades Prom. pie Precio pie|Cto. Materia Prima
1 12000 32| o081 31104]
2 13200 32 0.081| 342144
3 13860 32 oos1 35825 12
4 14553 32 o081 37721.376
5 15281 32[ o081 39608352
=S [ 16047 2] o081 41593 824
7 17689 32|  o.o81 45849888
8 18220 32 o0.081 47226 24
] 18766 32| oos1 48841 472
10 19328 32 o081 50100 768
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Escenario Optimista [ |
Afio Unidades |[Prom. pie [Precio pie [Cto. Materia
Prima
1 12000 32 0.081 31104
2 15600 32 0.081 40435.2
3 17472 32 0.081 45287.424
4 19569 32 0.081 50722 848
5 21917 32 0.081 56808 .864
N 6 24545 32 0.081 63620.64
7 27493 32 0.081 71261.856
8 28692 32 0.081 76961.664
g 32067 32 0.081 83117.664
10 34633 32 0.081 89768.736
87
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Costos de Mano de Obra Directa

A continuacién se detalla un cuadro con las remuneraciones operativas

de la empresa para el primer afio:

Remuneracién Cantidad Remuneracién Total U.F.

Planta Unitaria

Operativa

Cortadores 2 13 26
Costureras 26 12 312
Ayud. Costuras 4 9.5 38
Rematadora 4 9 36
Planchadora 2 9 18
SUBTOTAL 430

Las remuneraciones operativas totales son de 430 U.F. mensuales, lo que
equivale a 5.160 U.F. anuales para el primer afio y estas van a ir aumentando

segun el crecimiento de la produccién de la empresa.
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COSTOS DE MANO DE OBRA DIRECTA

Escenario Normal [ _ :
Afo Ing. x Vtas. |Costo de M.O.
1 69840 5160
2 83808 6192
3 92188.8 6811.2]
4 101407.68 7492 32
5 111548.448 8241.552
6 122703.293 9065.7072|
7 134973622 9972.27792
B 8 141722.303| 10470.8918|
9 148808.418| 10994.4364
10 156248.839| 11544.1582
Escenario Pesimista
Afio Ing. x Vtas. [Coslo de M.O.
1 69840 5160
2 76824 5676
3 80665.2 5959.8
4 84698.46 6257.79
5 88933.383 6570.6795
6 93380.0522 | 689921348
7 98049.0548 | 724417415
B 100990.526 | 7461.49937
g 104020.242 | 7685.34435
10 107140.849 7915.90469|




|Escenario Optimista
Afio Ing. x Vias. Cﬁstu de M.O.
1 69840 5160
2 90792 6708
3 101687.04 7512.96
4 113889.485 8414.5152
5 127556.223| 042425702
6 142862.97 10555.1679
7 160006526 11821.788
8 172807.048| 12767.5311
g 186631.612| 13788.9335
10 201562.141 14892.0482
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Costos Variables de Prod uccion

Accesorios
Ademds hay que considerar los costos que se incurren en materiales
como botones, zargalina (tela de forro), cierres, hilo, caja, bolsas, ganchos,

fundas plasticas, etc.

Los costos en estos accesorios se considerd en $ 2500 lo que equivale a

0,21 U.F. por prenda.

Comisién de Repesentantes de Venta

La comision de los representantes de venta serd un 5% sobre las ventas

netas que ellos realicen.

Estos costos se asignan sobre el 80% de las unidades vendidas va que el
20% restante se vende a través de nuestros propios locales de venta ¥ Nno se
paga esta comision por venta,

Cobranza

La cobranza de las cuentas por cobrar son realizadas por el Banco de

Chile y cobra un 0,3 % del valor de la cobranza.

|




Este costo se aplica s6lo sobre el 70% de los ingresos totales de la
cmpresa, ya que este es el porcentaje de las ventas totales que se cancela en

estas condiciones,

Energia Eléctrica

Se ha estimado que para el nivel de produccién proyectado el gasto en

energia eléctrica ( medidor trifasico), serd de $ 1.300.000 anual, equivalente a

105 U.F. para el primer periodo.




COSTOS VARIABLES DE PRODUCCION

Escenarioc Normal

Jrng, x Vtas. IComjsiﬂn Vta JA@saﬁns J

Cobranza J Energia  [Total

Afio

; 1 69840 27936 2520]  146.664 105]  5565.264
2 83808 3352.32 3024 175.9968 126| 6678.3168
3 92188.8 3687.552 3326.4] 19350648 138.6] 7346.14848
4 101407.68 4056.3072]  3659.04| 212.956128 152.46| 8080.76333
5 111548.448 | 4461.93792| 4024.86| 234.251741 167.706| 8888.75566
6 122703293 | 4908.13171]  4427.43| 257.676015| 184.4766| 9777 71533
7 134973.622| 5398.94488]  4870.11| 263.444606| 202.92426| 10755 4557
8 141722.303 | 5668.89213]  5113.73 297.616637| 213.070473] 112933004
9 148608.418 | 5052.33673]  5369.49| 312.497678| 223 723097 11858 0484
10 156248.839| 6249.95357|  5637.87| 328.122562| 234.010196| 12450 8563

., Escenario Pesimista : I
Ing. x Vias. |Comisién Via [Accesorios |Gobranza | Energia Total

[ 1 69840 2793.6] 3011.58111 146.664 105/ 6056.84511
2 76824 3072.96| 3312.73922] 161.3304 115.5| 6662.52062
3 80665.2 3226.608| 3478.37618] 169.39692]  121.275| 6995.6561
4 84698.46 3387.9384| 3652.29499| 177.866766| 127.33875| 734543891
5 80933.383 | 3557.33532| 3834.00974| 186.760104] 133 705688 7712.71085
6 93380.0522 | 3735.20209| 402665523 196.09811] 140390973 anea.m:ﬁ\
7 98049.0548 |  3921.96219| 4227.98799| 205.903015| 14741052 850326371
8 100990.526 |  4039.62106| 4354.82763| 212.080105| 151.832836| 8756 36163
9 104020242 | 4160.80969| 448547246 218.442500] 156.387821| 90271 11347
10 107140.849 | 4285.63398 4620.03563[ 224 995784| 161.079456] 0291.74585




Escenario Optimista [
Afio (Ing. x Vtas. [Comision Via Accesorios [Cobranza Energia Total

1 69840 2793.6| 3011.58111 146.664 105| 6056.84511

2 90792 3631.68| 3915.05544 190.6632 136.5) 7873.89884
3 101687.04 4067.4816| 4384.86209 213.542784 152.88| 8818.76648
[ 4 113889.485 4555.57939| 4911.04555 239167918 171.2256| 9877.01845
5 | 127556.223 5102.24892| 5500.37101 267.868068) 191.7726 72) 11062.2607
B 142862 97 5714.51879| 6160.41553 300.012238| 214.785303 12389.732
7 | 160008.526 6400.26104| 6899 6654 336.013705| 24055984 13876.4995
8 | 172807048 8912.28193| 7451.63863 362.894801| 259 804411 14986.6198
9 |186831.812 7465.26448| 8047.76972 391.926385| 280.588764 16185.5403
10 | 201562141 806248564 B691.5913| 423280496 303.035865| 17480.3933

Por lo tanto los costos totales de produccién, considerando el costo de
materia prima, los costos de mano de obra directa y los costos variables de
produccion para el primer afio son de 41.829,3 U.F. y van a ir variando afio a

ano segun sea el crecimiento de la produccion de la empresa.

Huwr




VIIL 5.- COSTOS OPERACIONALES

Remuneraciones

En el cuadro siguiente muestra las remuneraciones brutas de la planta

administrativa,

Remuneraciones Cantidad Remuneraciéon Total U.F.
Planta Unitaria

Administrativa

Gerente General 1 2025 202.5
Gerentes de areas 3 215 364.5
Jefe de Personal 1 243 24.3
Jefe de Taller 1 36.5 36.5
Jefe de Bodega 1 24 24
Disefiadora 1 32 32
Supervisor de Tiendas 1 25 25
Vendedoras de Tiendas 6 18 108
Secretaria Adm. 1 17 17
Secretaria Contable 1 16 16
Recepcionista 1 14 14
Bodegeros - 14 28
Chofer 1 11 i
Junior 1 10 10

SUBTOTAL 912.8




Por lo tanto las remuneraciones totales mensuales son 912,8 U.F., lo que

equivale a 10.953,6 U.F. anuales.

Gastos de Arriendo

Los locales comerciales de Carabé ubicados en los centros comerciales
Alto las Condes y Plaza Vespucio se arriendan a las empresas inmobiliarias
duefias de estos centros comerciales, y los gastos anuales son:

- Inmobiliaria Las Verbenas S.A.( Mall Alto las Condes): 1.312,9 U.F.
- Plaza Vespucio S.A. : 1.053,1 U.F.

Por lo tanto el gasto total de arriendo anual es 2.366 U.F.
Gastos de Contabilidad

La contabilidad de la empresa manejada por el contador externo a la
empresa Sr.Victor Sepulveda, quien es Contador Auditor, y sus remuneraciones
son 290 U.F. anuales.

Gastos en Publicidad

Carabo va a destinar el 4,5 % de sus ingresos por venta a publicidad en

los diversos medios anteriormente mencionados.




Gastos Generales

Los gastos generales se resumen en el siguiente cuadro:

Gastos Generales Total U.F.

Contribuciones 133.68.
Patente Municipal 296.1
Agua 60
Luz 70
Gas 60
Telefono/Fax 65
Bencina 40
Varios 40
TOTAL 335

Gastos de Seguridad

Este item de gasto lo componen todos los desembolsos en elementos que
deban ser adquiridos para proteger la seguridad de los trabajadores,

basicamente se refiere a los extintores y su mantencién. El gasto por este

concepto es de 15 U.F. anuales.




Gastos de Seguros

Los gastos de seguros fueron obtenidos en base a la cotizacién que
realizé la corredora de seguros Sra. Maria Eugenia Ossa, en la Compaiia de
Seguros Cruz del Sur.

Los seguros consideran edificio, instalaciones de locales comerciales,
maquinaria, mercaderias y vehiculo. Los siniestros que se estan considerando
en la poliza son: Incendio, robo con fractura y despojo por asalto.

El valor total del gasto por seguros es de 136.48 U.F.

Gastos de Mantencion de Maquinaria

En este item de gastos se consideran los pagos que realiza la empresa a
un mecanico, que se ocupara de la mantencién de las maquinas. El monto anual
de estos gastos es de 50 U.F.

Gastos de Venta

Estos gastos se refieren a la mantencion de la maquinaria no relacionada

con la produccion, para esto vamos a considerar los gastos de mantencion del

vahiculo. Estos gastos ascienden a 45 U.F. anuales.




Depreciacion

Para realizar el calculo de la depreciacién se utilizard el método de

depreciacion lineal. Los gastos estan en el siguiente cuadro:

Activos Valor U.F. Vida Util (afios) Depreciacién anual Valor Residual
Edificio 6500 40 162.4 0
Maguinaria 1528 20 61.12 305.6
Equipos de Oficina B76 10 61.32 262.8
Vehiculo 396.8 10 26.59 130.94
TOTAL 8300.8 311.63

Impuesto a la Renta

El impuesto a la renta es un impuesto de primera categoria, y es un 15 %

de las utilidades devengadas del negocio.




VIIL 6.- TASA DE DESCUENTO

La tasa de descuento fue determinadad en base a el modelo de

Valorizacion de los Activos de Capital ( CAPM ).

El modelo de CAPM postula que el retorno exigido a un activo ser4 la
tasa de libre riesgo mas un premio por riesgo financiero, el cual es la diferencia
entre el retorno del mercado y la tasa libre de riesgo, multiplicado por el riesgo

no diversificable del activi ( Beta ).
Por lo tanto:
E(Ri)=rf+ (E (Rm)-rf)x Bi
Donde:

E (Ri) = Retorno exigido a un activo
rf = Tasa libre de riesgo

E (Rm) = Retomo esperado del mercado

Bi = Riesgo no diversificable
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Para determinar el Beta del proyecto se utilizaron dos valores (Beta)
distintos que se ajustan a nuestra industria. Estos valores fueron obtenidos de
un estudio Norteamericano, de clasificacion de riesgo, elaborado por Ila

empresa Standart & Poors.

Los valores elegidos son:
- Beta de la industria “ Manufacturing: Diversify Industries “, cuyo valor es
1,12

- Beta de tiendas al detalle * Retail: Departament Store “, cuyo Beta es de 1,14

Ambos DBetas son importantes, ya que vamos a ser una firma
manulacturera y a la vez seremos comerciantes, también debemos considerar
que nuestros productos son distibuidos a través de tiendas por departamento y

tiendas especializadas.

Para sensibilisar el proyecto vamos a ocupar tres Betas distintos:

- B = 1,13 Lste Beta lo obtuvimos como promedio de los dos valores

anteriormente mencionados.
-B=1
-B=1,26
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Para obtener la tasa libre de riesgo (rf ), se considerd la tasa del PRBC a
90 dias del Banco Central, del dia Martes 7 de Noviembre de 1995, cuyo valor
es de 6,6 %.

El premio por riesgo que se consideré es un 6,5 %, que es lo que dictan

los bancos al respecto.

Retorno Exigido al Activo :
1)6,6 +(6,5)x1,13=13,95%
2)6,6+(65)x1=13,1"%
3)6,6 +(6,5)x 1,26 =14,79 %

Las tasas que vamos a utilizar para el proyecto seran:

Retorno Exigido al Activo
13,95%
13,1%
14,79%
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VIIil. 7.- VALOR RESIDUAL DE LA EMPRESA

La empresa Carabo es un proyecto de empresa que se considera que va a
funcionar un periodo de diez afios y luego va a ser vendida a inversionistas que

mantendran la empresa funcionando y generando flujos.

Para determinar el valor residual de la empresa en el Gltimo afio, se ha
considerado el método de perpetuidad, donde se uso el flujo de caja del décimo
periodo (33.449 U.F.), descontado a una tasa promedio de descuento de
13,95% (es el promedio de las tres tasas obtenidas anteriormente). El valor que

se obtuvo se castigd en un 30%, para obtener resultados mas conservadores.

Luego de realizado este calculo se obtuvo un wvalor residual de la

empresa de 167.844 U.F. para un escenario normal.

VALOR RESIDUAL =  33.449 X 0,7 = 167.844
DE LA EMPRESA 0,1395

103




IX .- FLUJOS DE CAJA




Los flujos de caja que se presentan a continuacion se realizarén

considerando los distintos escenarios que podria enfrentar la empresa.

El escenario normal se establecid con un criterio realista, donde se
estima crecer un 20% el segundo periodo, un 10% desde el tercer hasta el
séptimo periodo, y finalmente desde el octavo periodo hasta el décimo se

crecera un 5%.

El escenario pesimista considera un crecimiento de un 10% para el
segundo periodo, un 5% desde el tercer hasta el séptimo periodo, y un 3%

desde el octavo periodo hasta el décimo.

El escenario optimista etablece un crecimiento de un 30% para el
segundo periodo, un 12% desde el tercer hasta el séptimo periodo, y un 8%

desde el octavo periodo hasta el décimo.

Al considerar estos niveles de aumentos de las ventas, se ha tomado en
cuenta las perspectivas de crecimiento del pais, proyecciones sobre el sector

industria y comercio, los objetivos sobre el porcentaje de mercado que se

quiere obtener, etc.













X.- MEGATENDENCIAS




Es importante conocer las megatendencias de Naisbitt, ya que el
conocimiento de las variables del medio que nos van a afectar, nos ayudard
mejor a enfrentarlas, y por ende nos conducira a una mejor administracion de

la empresa.

1.- Sociedad industrial a sociedad de informacién:

Uno de los recursos mds importantes es la informacioén, es por eso que

Carabé va considerar la informacién como un recurso estratégico.

Esto hara que el desempefio aumente, por el conocimiento de los

distintos aspectos claves, obteniendo mejores resultados.

2.- Tecnologia obligada a la alta tecnologia de contacto:

Aunque nuestra empresa es mds intensiva en trabajo que en capital, es
importante estar buscando constantemente cambios tecnolégicos que permitan

ser mas productivos y por lo tanto mas eficientes.

Es importante que siempre se mantenga una existencia en equilibrio entre

la tecnologia y el espiritu humano.
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3.- Economia nacional a una economia mundial:

Hay que estar siempre mirando al mundo como una gran aldea y no mirar
solo nuestro pais, ya que hoy en dia las barreras comerciales entre los paises se

estdn eliminando.
Carabo aprovechara las oprtinidades que se den en el exterior para que
en el futuro pueda penetrar en mercados externos, asi como también importar

productos desde lugares que sean convenientes

4.- Vision de corto plazo a una visién de largo plazo:

Es importante que la administracion de la empresa esté siempre tomando
decisiones con una vision de largo plazo, ya que de esta manera se asegura un

buen porvenir en el futuro.

La empresa debe también fijarse muy bien el presente para poder

aprender de el y anticiparse al futuro.

5.- Centralizacion a la descentralizacion:

La empresa a medida que aumente su tamario debe tener siempre muy en
claro que debe hacerlo de una forma de crear una estructura descentralizada,

esntregando responsabilidad a la parte baja de la estructura.
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6.- Ayuda nacional a la autoayuda:

Nuestra empresa tendrda muy claro que la unica fuente de ayuda es ella

misma, y no el estado, ni grupos de interés.

Esta vision de autoayuda, va a generar una vision de constante

superacion a bsi misma para poder sobrevivir,

7.- Democracia representativa a democracia participativa :

El liderazgo que se dard en la empresa serd de participativo, es decir el

lider sera un facilitador y no un impartidor de ordenes.

8.- Jerarquias a redes:

Son importantes las redes ya que permiten transmitir informacion de

manera mas rapida, siendo facil obtener informacién.

9.- Alternativa a la accion multiple:

La empresa tiene que tener muy claro que los estilos de vida se estdn

ampliando, ya que la gente tiene una mayor cantidad de alternativas para elegir.




10.- Movimientos geograficos, abandonando ciertas areas y poblando otras:

Es importante darse cuenta de las oportunidades y problemas que se

generan con estos movimientos, para poder enfrentarlos correctamente.




XI.- CONCLUSIONES




El estudio realizado demuestra que existe una gran oportunidad de
negocio en el mercado de la ropa fina de cuero, ya que existe un porcentaje de

este mercado insatisfecho con las actuales alternativas.

Es por eso que Carab¢ Ltda. es una buena alternativa para satisfacer las
necesidades de un segmento de mercado que requiere de prendas finas de cuero

innovadoras, de buena calidad y a precios razonables.

La factibilidad se ve respaldada, desde el punto financiero por los buenos
resultados que se proyectan en los tres escenarios planteados, normal, pesimista
y optimista. Para un escenario normal se obtuvo una Tasa Interna de Retorno
de 51,05 % y un V.AN. de 113.488 U.F., con una tasa de descuento de
13,95 %

El éxito de este tipo de empresas depende en gran medida de la
capacidad de poder captar las necesidades del mercado y poder satisfacerlas

con eficiencia.

Finalmente podemos concluir que Carabo Ltda. resulta ser un muy buen
proyecto, que conviene realizarlo dado que se pueden obtener retornos muy

satisfactorios para los duefios y ademas poder satisfacer de buena manera una

necesidad insatisfecha en el mercado.
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CONSTITUCION DE SOCIEDAD

INDUSTRIAL Y COMERCIAL CARABO LIMITADA

En SANTIAGO DE CHILE, a once de Noviembre de mil novecientos noventa y cinco ante
mi, KAMEL SAQUEL ZAROR , abogado , Notario Piblico ., Titular de Ia cuadragésima
Notaria de esta cuidad , con oficina en calle Teatinos nimero trecientos treinta y cinco
comparecen: don JAIME KARIM SAGLIE HADDAD, chileno, estudiante, soltero,
cédula de identidad nimero diez millones novecientos setenta v ocho mil setecientos
noventa y uno  guion cuatro, Nacional, domiciliado en La Fuente dos mil sesenta y uno ,
comuna de Las Condes, Santiago; don PEDRO JAIME SAGLIE JURI chileno , casado,
empresario , cedula nacional de identidad ntimero tres millones novecientos setenta y cinco
mil trecientos cuarenta y dos guién tres, domiciliado en La Fuente dos mil sesenta y uno .
comuna de Las Condes, Santiago: doiia MYRIAM GRACIELA HADDAD
GONZALEZ chilena , casada, empresaria , cedula nacional de identidad numero cinco
millones quinientos viente mil treciento cincuenta y cinco guién, domiciliada en La Fuente
dos mil sesenta y uno , comuna de Las Condes, Santiago: don OMAR NALLIP SAGLIE
HADDAD chileno, estudiante, soltero, cédula de identidad numero diez  millones
novecientos setenta y ocho mil setecientos noventa y dos guién ocho, Nacional,
domiciliado en La Fuente dos mil sesenta y uno , comuna de Las Condes, Santiago: don
MAURICIO JAVIER SAGLIE HADDAD chileno, estudiante, soltero, cédula de
identidad nimero diez millones novecientos setenta y ocho mil setecientos noventa y tres
guion sies, Nacional, domiciliado en La Fuente dos mil sesenta y uno , comuna de Las
Condes, Santiago ; los comparecientes mayores de edad, quienes acreditan su identidad con
las cédulas ya citadas y exponen: PRIMERO: Por el presente instrumento, las personas
individualizadas precedentemente vienen en constituir una Sociedad de Responsabilidad
Limitada la cual se regira por la Ley tres mil novecientos dieciocho con sus
correspondientes modificaciones y las disposiciones del Codigo de Comercio y Civil que
versan sobre la materia en todo lo no previsto en sus estatutos contenidos en el presente
contrato,




- TITULO PRIMERO.- SOCIOS, RAZON SOCIAL, OBJETO, DOMICILIO Y
DURACION.- Articulo Primero: Son Gnicos socios de la sociedad don Jaime Karim
Saglie Haddad , don Pedro Jaime Saglie Juri . dofia Myriam Graciela Haddad Gonzalez 2
don Omar Nallip Saglie Haddad y don Mauricio Javier Saglie Haddad Articulo Segundo: El
nombre o razdn social serd "INDUSTRIAL Y COMERCIAL CARABO LIMITADA",
pudiendo usar como nombre de fantasia "CARABO LTDA.".- Articulo tercero: El objeto
de la sociedad serd: a) La fabricacién, importacién, distribucion v comercializacion de
articulos de cuero, confecciones en general, y de cualquier tipo importados o nacionales b)
El arriendo, dar en arriendo, prestar, recibir en préstamo, consignar e intercambiar dichos
articulos c) Promover y publicitar dichos articulos d) La inversién en bienes muebles o
inmuebles, ya sea con el objeto de adquirirlos para si, par arrendar, comercializar o vender.-
Articulo Cuarto: La sociedad tendra como domicilio la ciudad de Santiago, sin perjuicio de
las sucursales o agencias que establezcan en el resto del pais.- Articulo quinto: La
sociedad tendra una duracion de diez afios a contar de la fecha del presente instrumento,
pudiendo renovarse ticita y sucesivamente por periodos iguales si ninguno de los socios
manifestare su voluntad de ponerle término antes del fin del respectivo periodo mediante
escritura piiblica anotada al margen de la inscripcién social con una anticipacién de, a lo
menos, seis meses.- TITULO SEGUNDO.- CAPITAL SOCIAL Y APORTES.- Articulo
Sexto: El capital social de la sociedad es la suma de el que se aporta de la siguiente
manera: don Jaime Karim Saglie Haddad aporta la suma de cinco mil novecientas veinte ¥y
dos unidades de fomento, que entera y aporta en este acto, ingresandose a las arcas sociales
: don Pedro Jaime Saglie Juri aporta la suma de ocho mil ochocientos ochenta y tres
unidades de fomento, que entera y aporta en este acto, ingresandose a las arcas sociales ;
dofia Myriam Graciela Haddad Gonzalez aporta la suma de cinco mil novecientas veinte y
dos unidades de fomento, que entera y aporta en este acto, ingresandose a las arcas sociales
: don Omar Nallip Saglie Haddad aporta la suma de cinco mil novecientas veinte y dos
unidades de fomento, que entera y aporta en este acto, ingresandose a las arcas sociales
correspondiente a un veinte porciento, don Muricio Javier Saglie Haddad aporta la suma de
cinco mil novecientas veinte y dos unidades de fomento, que entera y aporta en este acto,
ingresandose a las arcas sociales.- Articulo Séptimo: La responsabilidad de los socios se
limita hasta el monto de sus respectivos aportes.- TITULO TERCERO.-
ADMINISTRACION.- Articulo Octavo: La administracién y el uso de la razén social
corresponderan exclusivamente a don JAIME KARIM SAGLIE HADDAD ,




quien anteponiendo la razon social a su firma la representara con las mas amplias facultades,
pudiendo obligarla en toda clase de actos y contratos, sin que la enumeracién siguiente sea
taxativa podra: a) celebrar contratos de promesa; comprar y en general, adquirir a
cualquier titulo, toda clase de bienes, corporales e incorporales, raices o muebles; b) dar y
tomar en arrendamiento, administracién, concesion, toda clase de bienes corporales e
incorporales, raices o muebles; ¢) celebrar contratos de sociedad o ingresar a sociedades de
cualquier clase; d) otorgar mandatos generales o especiales y revocarlos, delegar en todo o
€N parte, cuentas veces sea necesario, la administracion y uso de la razon social en una o
mas personas y revocar la delegacion; e) dar y recibir en prenda muebles, valores
mobiliarios, derechos, acciones y demas cosas corporales o incorporales, sea en prenda civil,
mercantil, bancaria, agraria o industrial, de cosa mueble vendida a plazo v cancelarlas; f)
hipotecar bienes raices; g) celebrar contratos de cuenta corriente mercantil; contratar
cuentas corrientes de depdsitos y/o crédito, depositar, girar y sobregirar en ellas y cerrarlas,
todo en moneda nacional o extranjera; aprobar y objetar saldos, retirar talonarios de cheques
o cheques sueltos; contratar préstamos, sea con créditos en cuenta corriente, créditos
simples, créditos documentario, créditos en cuenta especiales, avances contra aceptacién,
sobregiros, boletas de garantia, contratar lineas de crédito; colocar y retirar dinero, sea en
moneda nacional y/o extranjera; h) representar a la sociedad ante todo tipo de autoridades,
instituciones, organismos pablicos, y en general personas juridicas de Derecho publico o
privado; en especial ante el Servicio de Aduanas, Autoridades de Puertos y Aeropuertos,
INP, Direccion del Trabajo, Municipalidades, en las actuaciones que deban cumplirse ante el
Banco Central de Chile u otras autoridades, en relacion con la importacién o exportacién de
mercaderias; sean temporales o definitivas.- En el ejercicio de este cometido y sin que la
enumeracion que sigue sea taxativa, los administradores podran presentar, suscribir y firmar
todo tipo de solicitudes, formularios, cintas de porte, conocimientos de embarque y registros
de exportacion e importacion; y demés solicitudes anexas; cartas explicativas y toda clase de
documentacién que le fuere exigida por el Banco Central de Chile v otras autoridades o
instituciones que intervengan directa o indirectamente en las actividades propias del objeto
social; tomar boletas bancarias y endosar pélizas de garantia en los casos que tales cauciones
fueren precedentes y pedir devolucién de dichos documentos; solicitar la modificacién de las
condiciones bajo las cuales se ha autorizado una determinada operacién:; firmar en

representacion de la parte del texto de los registro de importacion, requerida por acuerdo
del Comité Ejecutivo del Banco de Chile conducentes al adecuado cumplimiento del encargo
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que se les confiere; i) girar, suscribir, aceptar, reaceptar, revocar, prorrogar, endosar en
dominio, cobro o garantia, protestar, descontar, retirar, cobrar, transferir, extender y
disponer en cualquiera forma, de cheques, letras de cambio, pagarés, libranzas, vales vistas y
demas documentos o titulos de crédito mercantiles o bancarios, sean nominativos, a la orden
o al portador. en moneda nacional o extranjera y ejercer las acciones que a la sociedad
correspondan en relacion con tales documentos; j) contratar préstamos en cualquier forma
con bancos, financieras y otras instituciones de crédito y, en general, con cualquier persona
natural o juridica; de derecho piblico o derecho privado: k) en general, ejecutar toda clase
de operaciones bancarias y comerciales que la practica sancione, sin que la enumeracién
anterior importe limitacion alguna; 1) en el orden judicial, tendran todas las facultades que
enumera el articulo séptimo del Cddigo de Procedimiento Civil en sus dos incisos, que se
dan por expresamente reproducidos, con la declaracion que la facultad de transigir
comprende también la transaccion extrajudicial; m)ceder derechos y créditos v aceptar
cesiones; retirar valores en custodia y en garantia; novar, emitir y compensar obligaciones y
derechos; transigir; m) celebrar contratos de comision; mandato, de representacion, de
consignacion, de cambio y de transporte; o) cobrar y percibir lo que se adeuda o adeudare a
la sociedad en dinero o en otra clase de bienes, corporales o incorporales, muebles o
inmuebles; y, p) celebrar contratos de trabajo.- Todas las facultades anteriormente
anunciadas en esta cldusula no significan limitacion o restriccién alguna debiendo entenderse
que son las mas amplias para poder representar a la sociedad debidamente.- TITULO
CUARTO: BALANCE Y DISTRIBUCION DE UTILIDADES Y PERDIDAS.-
Articulo Noveno: La sociedad practicara balance general e inventario el dia treinta y uno de
diciembre de cada afio, siendo éste el oficial para todos los efectos.- Articulo Décimo: Las
utilidades se distribuiran entre los socios en la misma proporcion que sus respectivos aportes
de capital de la sociedad.- Las eventuales pérdidas del ejercicio, en la eventualidad de
liquidacion de la sociedad se repartiran entre los socios en la misma proporcién que sus
respectivos aporte de capital- Los socios de comin acuerdo podrén efectuar retiros
mensuales a cuenta de las utilidades definitivas.- Articulo Undécimo: Para todos los efectos
legales derivados del presente contrato, los comparecientes constituyen su domicilio en la
ciudad de Santiago.- Articulo Duodécimo: Los derechos notariales v gastos de inscripcién
y publicacién derivados de la presente escritura serdn de cargo de los socios por partes
iguales.- Articulo Décimo Tercero: Se faculta al portador de copia autorizada de la
presente escritura para que requiera las anotaciones, inscripciones, subinscripciones o

publicaciones que sean necesarias para la debida constitucion de esta sociedad.-
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