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Bachilleres

Brandon Issac Garcia Guevara
Istvan Eduardo Hemandez Lépez
Xéchilt Alondra Chavarria Pefia

Estimados Bachilleres:

Por medio de la presente les comunico que esta direccion autoriza PRORROGA de tres
meses para la entrega del trabajo monografico titulado Estudio de prefactibilidad de
una empresa productora y comercializadora de productos de cuero, ubicada en Masaya
en el periodo 2024-2029.

Asimismo, les comunico estar totalmente de acuerdo con la tutoria, del Ing. Omar
Antonio Torres Mercado.

La fecha limite, para que presenten concluido su documento final, debidamente
revisado por el tutor guia sera el 14 de noviembre de 2025.

Esperando puntualidad en la entrega de la Tesis, me despido.

Atentamente,

MSc. Augusto César Pala 5105 Rbd
Director de Area de Con imiento
Industria y Produccion

Bocinta LUnverstane Pedro Aress Poarine
Costado Sur de Villa Progrezs.
Managua, Ncaragua
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Bachilleres

Brandon Issac Garcia Guevara
Istvan Eduardo Hernandez Lopez
Xdchilt Alondra Chavarria Pefia

Estimados Bachilleres:

Es de mi agrado informarles que autorizo cambio de tutor de su tema monografico,
titulado Estudio de prefactibilidad de una empresa productora y comercializadora
de productos de cuero, ubicada en Masaya en el periodo 2024-2029.

Asimismo, les comunico estar totalmente de acuerdo con la tutoria, del Ing. Omar
Antonio Torres Mercado.

La fecha limite, para que presenten concluido su documento final, debidamente
revisado por el tutor guia sera el 04 de agosto de 2025.

Esperando puntualidad en la entrega de la Tesis, me despido.

Atentamente,

MSc. Augusto César Palaclts
Director de Area de Conofl
Industria y Produc}i n

cc:
Archivo
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Brandon Issac Garcia Guevara
Istvan Eduardo Hernandez Lopez
Xéchilt Alondra Chavarria Pefia

Managua, 29 de agosto de 2024

Estimados Bachilleres:

Es de mi agrado informarles que el PROTOCOLO de su tema monogréfico, titulado
Estudio de prefactibilidad de una empresa productora y comercializadora de productos
de cuero, ubicada en Masaya en el periodo 2024-2029.

Asimismo, les comunico estar totalmente de acuerdo, con la tutoria del MSc. Juan
Agustin Caceres Anton.

La fecha limite, para que presenten concluido su documento final, debidamente revisado
por el tutor guia sera el 28 de febrero de 2025.

Esperando puntualidad en la entrega de la Tesis, me despido.

Atngente,
/

MSc. Luis AlbertolChavarria Valverde®...
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Managua, 2 de febrero 2026

MSc. Augusto Palacios Rodriguez

Area de Conocimiento de Industria Y Producciéon
Director

Su despacho

Estimado MSc. Palacios:

Me dirijo a usted con el fin de informarle que he revisado como tutor, la tesis
monografica titulada: “Estudio de Prefactibilidad de una empresa procesadora
y comercializadora de productos de cuero, ubicada en Masaya, en el periodo
2024-2025", elaborado por los bachilleres:

Br. Istvan Eduardo Hernandez Lopez Carnet: 2018-0393U
Br. Brandon Issac Garcia Guevara Carnet: 2019-0245U
Br. X6chilt Alondra Chavarria Pena Carnet: 2017-0937U

Ya que se ha cumplido con los requisitos necesarios solicitados en, el protocolo de
culminacién de estudios dispuestos por la universidad.

Sin mas a que referirme me despido de usted deseandole éxito en su gestion diaria,

esperando una respuesta positiva ante esta misiva.

Ing. Omar Antonio Torres Mercado
Tutor
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1. INTRODUCCION

El sector de la marroquineria y la elaboracién de productos de cuero ha sido
histéricamente una actividad representativa en la ciudad de Masaya, destacandose
por su caracter artesanal, valor cultural y potencial econémico. La produccion de
todo tipo de articulos de cuero forma parte de la identidad local y constituye una
fuente de ingresos para muchas familias. Ademas, la calidad y durabilidad del cuero

mantienen vigente el interés de los consumidores por este tipo de productos.

A pesar de su relevancia, una parte importante de la actividad marroquinera se
desarrolla de manera empirica o informal, lo que puede limitar su crecimiento,
acceso a financiamiento y capacidad de expansion en el mercado. La ausencia de
planificacidn técnica y financiera en muchos emprendimientos del sector reduce su

competitividad y estabilidad a largo plazo.

Ante esta situacion, surge la necesidad de analizar la viabilidad de establecer
una empresa formal dedicada a la produccion y comercializacion de articulos de
cuero, que opere bajo criterios técnicos, organizativos y financieros definidos. Un
proyecto estructurado puede contribuir a mejorar la eficiencia productiva, la
estandarizacion de procesos y la calidad del producto, ademéas de generar empleo

y fortalecer la economia local.

El presente estudio se orienta a evaluar de manera integral las condiciones de
mercado, necesarias para la creacion de una empresa de marroquineria en la

ciudad de Masaya.

De esta manera, el estudio no solo busca evaluar una oportunidad de inversion,
sino también aportar informacion relevante sobre el comportamiento del sector y las
posibilidades de desarrollar emprendimientos formales que contribuyan al

dinamismo econdmico de la ciudad.



2. ANTECEDENTES

La actividad de marroquineria y elaboracion de productos de cuero ha formado
parte del desarrollo productivo de la ciudad de Masaya desde hace varias décadas,
siendo reconocida por su tradicion artesanal y por la habilidad de sus trabajadores
en el tratamiento del cuero. Esta actividad ha contribuido a la economia local
mediante la produccion de articulos como billeteras, bolsos, fajas y carteras, los
cuales son comercializados tanto en mercados locales como en otras ciudades del

pais.

Histéricamente, la produccién de articulos de cuero en Masaya se ha
caracterizado por procesos mayormente artesanales y por el aprendizaje empirico
transmitido entre generaciones. Esto ha permitido preservar técnicas tradicionales,
pero al mismo tiempo ha limitado en algunos casos la modernizacion de procesos
productivos, la estandarizacion de calidad y la adopcién de modelos de gestion

empresarial.

En los dltimos afios, el mercado ha experimentado cambios derivados de la
competencia con productos importados y de la evolucién en las preferencias del
consumidor, quien busca cada vez mas productos duraderos, funcionales y de
buena presentacion. Este contexto ha generado la necesidad de fortalecer la
organizacion productiva del sector y mejorar la planificacién de los emprendimientos

dedicados a la marroquineria.

Asimismo, la formalizacién de los negocios y el cumplimiento de normativas
laborales y comerciales representan un reto para muchos productores, pero también
una oportunidad para acceder a nuevos mercados, financiamiento y crecimiento
sostenible. La implementacion de estructuras empresariales mas organizadas

puede contribuir a elevar la competitividad del sector.

En este escenario, resulta pertinente desarrollar estudios que permitan evaluar
de manera técnica y financiera la viabilidad de iniciativas productivas en el area de
marroquineria. Analizar el mercado, los costos y la rentabilidad potencial facilita la
toma de decisiones y reduce el nivel de incertidumbre asociado a la inversion en

este tipo de proyectos.



3. JUSTIFICACION

En la actualidad, la produccién de productos de cuero en la ciudad de Masaya
enfrenta importantes limitaciones derivadas del uso de maquinaria obsoleta,
deteriorada por la falta de mantenimiento y poco eficiente para responder a las
exigencias del mercado. A ello se suman deficiencias en la gestion administrativa y
en los procesos de fabricacion, lo que limita la capacidad de los productores para

competir de manera sélida en un entorno cada vez mas demandante.

El consumidor actual exige productos de cuero con mayor diversidad de estilos,
variedad de colores y altos estandares de calidad. Sin embargo, los productores
locales no siempre logran satisfacer dichas expectativas debido a la ausencia de
procesos estandarizados, bajos volimenes de produccion y limitaciones
tecnolégicas. Esta situacion genera la necesidad de replantear el modelo de
produccion tradicional y orientar la industria hacia esquemas mas modernos,

sostenibles y competitivos.

Existe una oportunidad de inversién en la creacion de una nueva empresa de
produccion de cuero que responda a la demanda potencial del mercado nacional.
Esta demanda requiere estandares de calidad elevados, una amplia variedad de
estilos y colores, el uso de maquinaria moderna y técnicas de trabajo mas
estandarizadas para lograr volumenes de produccidbn mas significativos. La
empresa debera estar equipada con las caracteristicas necesarias para satisfacer

las expectativas del mercado nacional en términos de productos de cuero.

El estudio de prefactibilidad adquiere especial relevancia porque permitird
analizar la viabilidad técnica, comercial y financiera del proyecto, brindando a los
emprendedores e inversionistas una base sélida para la toma de decisiones.
Asimismo, contribuira al desarrollo econémico de Masaya al generar empleos
formales, fortalecer la tradicion artesanal de la regién y proyectarla hacia mercados

mas amplios y competitivos.



4. OBJETIVOS

4.1.0Objetivo general

Realizar un estudio de prefactibilidad para la creacion de un taller de produccion
de articulos de cuero en la ciudad de Masaya, en el periodo 2024-2029, evaluando

la viabilidad técnica, comercial y financiera.

4.2.0bjetivos especificos

e Analizar el entorno de mercado mediante la identificacion de
oportunidades, amenazas, fortalezas y debilidades del proyecto, evaluando
la demanda potencial, los precios, la competencia y las estrategias 6ptimas
de comercializacion y distribucion.

e Definir los requerimientos técnicos del proyecto, incluyendo tecnologia,
infraestructura, recursos humanos y materiales, asi como la identificacion de
proveedores, para garantizando una planificacion operativa eficiente.

e Evaluar la viabilidad financiera del proyecto mediante herramientas como
el Valor Presente Neto (VPN) y la Tasa Interna de Retorno (TIR), con el fin

de determinar su rentabilidad esperada y los riesgos asociados a la inversion.



5. Marco Teodrico

El marco tedrico constituye el conjunto de conceptos, definiciones vy
fundamentos tedricos que sustentan el desarrollo del presente estudio, permitiendo
comprender y analizar las variables relacionadas con el mercado, la demanda, la
oferta, la competencia y la viabilidad del proyecto de elaboracion de productos de

cuero, y sirviendo como base para la interpretacion de los resultados obtenidos.

5.1.Estudio de prefactibilidad

El estudio de prefactibilidad es una etapa preliminar dentro del ciclo de vida de
un proyecto, en la cual se analiza si la idea propuesta tiene posibilidades reales de
convertirse en un proyecto viable. Se evallan aspectos técnicos, econémicos,
sociales, ambientales y legales, con un nivel de detalle suficiente para tomar
decisiones estratégicas, pero sin llegar al grado de profundidad de un estudio de
factibilidad. (Urbina, 2013)

Cuando surge una idea de proyecto ya sea para satisfacer una necesidad
existente o aprovechar una oportunidad detectada en un sector especifico su
materializacion no ocurre de forma inmediata. Antes de ejecutarse, debe someterse
a un proceso de analisis que determine si es viable y rentable, y si su
implementacion aportara los beneficios esperados. Este proceso se conoce como
estudio de prefactibilidad y constituye el primer filtro formal para decidir si un

proyecto avanza hacia fases posteriores como la factibilidad o la ejecucion.

Para realizar este andlisis de forma ordenada y precisa, el estudio de
prefactibilidad se estructura en varias etapas complementarias que permiten evaluar

la viabilidad desde diferentes angulos:
e Estudio de mercado
e Estudio técnico

e Estudio financiero



5.2.Estudio de mercado

El estudio de mercado tiene como objetivo ratificar la existencia de una
necesidad insatisfecha en el mercado o la posibilidad de brindar un mejor servicio
gue el que ofrecen los productos existentes. Ademas, busca determinar la cantidad
de bienes y servicios que la comunidad estaria dispuesta a adquirir a determinado
precio, ello mediante dé respuesta del mercado, proveedores y competencia ante
un producto o servicio, analizando la oferta y demanda, asi como los precios y

canales de distribucion. (Urbina, 2013)

5.2.1. Analisis de la competencia
El analisis de la competencia consiste en identificar y evaluar a las empresas que
ofrecen productos o servicios similares, con el fin de conocer sus caracteristicas,
fortalezas, debilidades y estrategias, y asi poder establecer ventajas competitivas

para el proyecto.

Esta herramienta es fundamental dentro del estudio de mercado, ya que permite
detectar competidores directos e indirectos, evaluar precios, calidad, canales de
distribucion y estrategias de marketing, ademas de identificar brechas vy
oportunidades para diferenciar el producto o servicio propuesto. Asimismo, facilita
anticipar reacciones del mercado, como ajustes de precios o campafas agresivas

de posicionamiento.

El andlisis puede incluir matrices comparativas de atributos clave, estudios de
participacién de mercado, evaluacion de reputacion y percepcion del cliente, asi
como benchmarking de procesos y modelos de negocio. En la etapa de
prefactibilidad, este analisis ayuda a determinar si el proyecto tiene espacio
competitivo real y si puede ofrecer una propuesta de valor superior o distinta.
(Urbina, 2013)



5.2.2. Analisis de los proveedores

El analisis de los proveedores constituye una parte esencial dentro del estudio
técnico de un proyecto, ya que permite identificar y evaluar las fuentes de suministro
de los insumos necesarios para su ejecucion. Este proceso implica examinar la
capacidad de respuesta de los proveedores, su confiabilidad, los costos asociados,
las condiciones de entrega y la estabilidad en el abastecimiento. La correcta
seleccion de proveedores no solo garantiza la continuidad operativa del proyecto,
sino que también minimiza riesgos logisticos y financieros que podrian comprometer

su viabilidad.

Ademas de considerar aspectos como la ubicacion geogréfica, tiempos de
entrega y condiciones comerciales, es fundamental analizar la dependencia que el
proyecto pueda tener respecto a ciertos proveedores estratégicos. En este sentido,
se deben establecer criterios de evaluacion que incluyan la calidad de los productos
0 servicios ofrecidos, la flexibilidad ante cambios en la demanda, y la capacidad de

negociacion en términos contractuales.

Una evaluacion integral de los proveedores permite anticipar posibles
contingencias, establecer relaciones comerciales solidas y asegurar que los
insumos lleguen en tiempo y forma, contribuyendo asi al cumplimiento de los

objetivos técnicos y financieros del proyecto. (Urbina, 2013)

5.2.3. Analisis de la demanda
El analisis de la demanda tiene como objetivo determinar la cantidad de bienes
0 servicios que el mercado esta dispuesto a adquirir en un periodo determinado, a
un precio especifico y bajo ciertas condiciones. Este estudio permite identificar
necesidades insatisfechas, estimar el nivel de aceptacion del producto o servicio, y

proyectar las ventas potenciales del proyecto.

Para ello, se recopila informacion primaria (encuestas, entrevistas) y secundaria
(estadisticas oficiales, estudios previos), que luego se procesa mediante métodos
estadisticos como minimos cuadrados, medias moviles o ecuaciones no lineales.
Estos permiten construir modelos de comportamiento del mercado y anticipar su

evolucion. (Urbina, 2013)



5.2.4. Muestra demografica

La muestra demogréfica se refiere al conjunto de personas seleccionadas de
una poblacion con el propdsito de obtener informacién representativa de un grupo
determinado. En los estudios de mercado, esta muestra se define en funcion de
variables sociodemograficas como edad, género, nivel educativo, ocupacién e
ingreso, las cuales permiten identificar con mayor precision las caracteristicas y
comportamientos del mercado meta. Incluir una muestra demogréafica adecuada
garantiza que los resultados obtenidos sean validos, confiables y extrapolables al

total de la poblacion objetivo.

5.2.5. Analisis de oferta
El analisis de la oferta consiste en determinar la cantidad de bienes o servicios
gue los productores estan dispuestos a colocar en el mercado a un precio
determinado, considerando sus capacidades productivas, condiciones de operacién
y estrategias comerciales. Este estudio permite identificar a los competidores
existentes, evaluar su participacion en el mercado, y analizar las condiciones bajo
las cuales operan, como precios, calidad, cobertura geogréafica y canales de

distribucion.

Ademas, el andlisis contempla la evolucion histérica de la oferta, su
comportamiento actual y las proyecciones futuras, lo que permite anticipar
escenarios de saturacion, oportunidades de posicionamiento y riesgos derivados de
cambios en el entorno competitivo. Es fundamental para establecer la viabilidad
comercial del proyecto y disefiar estrategias que permitan diferenciarse en el
mercado. (Urbina, 2013)

5.2.6. Demanda potencial insatisfecha
La demanda potencial insatisfecha constituye un indicador clave en el estudio
de mercado de un proyecto de inversién. Se define como la diferencia entre la
demanda proyectada de un bien o servicio en un mercado determinado y la oferta
efectiva existente, es decir, aquella que realmente logra satisfacer las necesidades

de los consumidores. Este concepto permite identificar oportunidades de negocio



viables, justificar la entrada de nuevos actores al mercado y dimensionar

adecuadamente la capacidad instalada del proyecto.

La demanda insatisfecha refleja el volumen de consumidores que, teniendo
capacidad econdémica y disposicion de compra, no acceden al producto o servicio
debido a limitaciones en la oferta actual, como cobertura insuficiente, precios
elevados, baja calidad o deficiencias logisticas. Esta demanda puede ser captada
por el proyecto si se logra superar dichas barreras mediante una propuesta
competitiva. (Urbina, 2013)

5.2.7. Analisis de canales de distribucion
Los canales de comercializacion y distribucion son estructuras que permiten
trasladar el producto desde el productor hasta el consumidor final, facilitando
funciones como transporte, almacenamiento, promocion y venta. En estudios de
prefactibilidad, su analisis es clave para determinar la viabilidad operativa y

comercial del proyecto.

La correcta eleccion del canal incide directamente en los costos, la cobertura
geografica y la eficiencia logistica. El andlisis debe considerar el tipo de canal
(directo, indirecto o mixto), los actores involucrados (mayoristas, minoristas,
distribuidores), y la estrategia comercial del proyecto (segmentacién, diferenciacion,

penetracion).

En mercados con limitaciones logisticas, seleccionar canales adecuados puede
representar una ventaja competitiva, al reducir intermediarios y mejorar la
disponibilidad del producto. Asi, los canales no solo conectan oferta y demanda,
sino que configuran la estructura comercial del proyecto. (Urbina, 2013)

5.2.8. Analisis de precios
El analisis de precio es el proceso mediante el cual se determina el valor
monetario de un bien o servicio, partiendo de una estructura técnica que considera

los costos de produccidn, administracion y ventas, mas una utilidad razonable.

Este valor debe ajustarse a las condiciones del mercado, incluyendo la demanda
estimada, la competencia existente, la estrategia de comercializacion y posibles
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regulaciones. En el contexto de un estudio de prefactibilidad, el analisis de precio
permite proyectar ingresos y evaluar la viabilidad econdmica del proyecto. Para
asegurar su solidez, debe complementarse con analisis de sensibilidad, estudios
comparativos y validacion frente a productos sustitutos. Un precio correctamente
definido no solo garantiza rentabilidad, sino que también fortalece el

posicionamiento comercial del proyecto. (Urbina, 2013)

5.3.Estudio Técnico

En el estudio Técnico se llevara a cabo una investigacion que consta de la
determinacion del tamafio 6ptimo de la planta, determinacion de la localizacién
Optima de la planta, ingenieria del proyecto y analisis organizativo, administrativo y
legal. (Urbina, 2013)

Dentro de los insumos esenciales para el proceso de produccién de articulos de

marroquineria se incluyen:

e Cuero: Principal materia prima. Puede ser natural (de origen animal) o
sintético. Se utiliza para fabricar la parte exterior de los productos (bolsos,

carteras, cinturones).

e Hilo: Generalmente de poliéster 0 nylon, se emplea para coser las piezas de

cuero. Su resistencia al desgaste es fundamental.

e Pegante: Se utiliza para fijar partes del cuero o adherir el forro antes del

cosido, garantizando una unién estable.

e Forro: Material textil colocado en el interior de los productos para mejorar el
acabado, la durabilidad y la presentacion.
e Herrajes: Piezas metdlicas (broches, hebillas, remaches, aros) usadas con

fines funcionales y decorativos.

5.3.1. Ingenieria Del Proyecto
Es la etapa del estudio de viabilidad donde se define técnicamente como

funcionara el proyecto, es decir, cdmo se va a producir el bien o servicio propuesto.

10



Su propoésito es garantizar que la solucién planteada sea técnicamente factible,

eficiente en costos, y acorde con la demanda esperada y los recursos disponibles.

Este incluye:

e Tamafio Optimo de planta: es la capacidad de produccion que permite

operar con la méxima eficiencia técnica y econdémica, considerando la
demanda del mercado, la disponibilidad de recursos, la tecnologia disponible,

y los costos de operacion e inversion. (Urbina, 2013)

Para un tamafio 6ptimo se debe tener los siguientes parametros:

Satisfacer la demanda estimada.

Aprovechar economias de escala.

Ser coherente con la disponibilidad de insumos, personal y capital.

Generar el mayor beneficio posible en el largo plazo.

e Localizacion Optima de la planta: es necesario tomar en cuenta no sélo

factores cuantitativos, como pueden ser los costos de transporte, de materia
prima y el producto terminado, sino también los factores cualitativos, tales
como apoyos fiscales, el clima, la actitud de la comunidad, y otros. Recuerde
gue los andlisis deben ser integrales, pues si realizan desde un solo punto

de vista conduciran a resultados poco satisfactorios.

Seleccién del Proceso Productivo: En esta etapa se determina cual sera
la tecnologia y el proceso mas adecuado para fabricar el producto o brindar
el servicio. Se comparan distintas alternativas tecnol6gicas considerando
eficiencia, calidad, costos, facilidad de operacién, mantenimiento y

flexibilidad de produccién.

Existen varios métodos, entre ellos los dos mas utilizados son: el diagrama

de bloque y el cursograma analitico.

Diagrama de bloque: el método mas sencillo para representar un proceso.

Consiste en que cada operacion unitaria ejercida sobre el producto se encierra en

un rectangulo; cada rectangulo o bloque se une con el anterior y el posterior por
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medio de flechas que indican tanto la secuencia de las operaciones como la

direccion del flujo.

e Diagrama de flujo de proceso o cursograma analitico: Se usa
una simbologia internacional aceptada para representar las

operaciones

O Operacién: Significa que se efectia un cambio o transformacion en algin
componente del producto, ya sea por medios fisicos, mecanicos o quimicos, o la

combinacion de cualquiera de los tres.

|f,> Transporte: Es la acciébn de movilizar de un sitio a otro algun elemento en

determinada operacion o hacia algin punto de almacenamiento o demora.

[ D Demora: Se presenta generalmente cuando existen cuellos de botella en el proceso
y hay que esperar turno para efectuar la actividad correspondiente. En otras

ocasiones el propio proceso exige una demora.

Almacenamiento: Tanto de materia prima, de producto en proceso o de producto

Vterminado.

Inspeccion: Es la accion de controlar que se efectle correctamente una operacion,

[] un transporte o verificar la calidad del producto.

Operacion combinada: Ocurre cuando se efectdan simultdneamente dos de las

@
-

acciones mencionadas.

5.3.2. Distribucion de la Planta (Layout)
Aqui se disefia la organizacion de los espacios fisicos dentro de la planta, es decir,
coémo se ubicaran las areas de produccion, almacenamiento, oficinas, servicios,

equipos, rutas de acceso y salida, etc.

e Requerimientos Técnicos del Proyecto: Se identifican y especifican todos

los recursos técnicos necesarios para poner en marcha la planta, como:

e Maquinaria y equipos
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e Materias primas e insumos
e Personal técnico y operativo
e Servicios basicos (electricidad, agua, gas, telecomunicaciones)

e Infraestructura fisica (terreno, edificio, accesos)

5.3.3. Factores Organizacionales
Segun Garcia Reyes, basado en (Eggers, 2012), toda organizacion cuenta con

elementos esenciales, entre los cuales destacan:

e Recursos humanos (el personal necesario para alcanzar las metas),
e Recursos materiales (bienes muebles o inmuebles necesarios para operar),
e Conocimiento y cultura organizacional (los intangibles que aportan

identidad y ventaja competitiva)

El factor organizacional es fundamental en el estudio de prefactibilidad, ya que
establece la base estructural y administrativa sobre la cual operaré la empresa. Su
analisis garantiza un funcionamiento interno eficiente, coordinado y alineado con los
objetivos estratégicos del proyecto, ya que una adecuada gestion del talento
humano influye directamente en el desempefo y productividad de la empresa.
(Chiavenato, 2011)

Una organizacion bien estructurada facilita el crecimiento empresarial y la
adaptacion a cambios del entorno. Su analisis no solo evalia la viabilidad
administrativa del proyecto, sino que también refuerza su competitividad,

sostenibilidad y proyeccion a mediano y largo plazo.

5.3.4. Marco Legal
Se estableceran las leyes y normativas que regulan la creacion, operacion y
control de la empresa procesadora y comercializadora de productos de cuero en
Masaya. Entre las principales disposiciones se incluyen el Cédigo de Comercio, que
regula la constitucion de sociedades mercantiles; la Ley General de la Persona
Juridica, que otorga personalidad legal a la empresa; y la Ley de Concertacion
Tributaria, que establece las obligaciones fiscales. Ademas, el cumplimiento del
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Cddigo del Trabajo y la Ley de Higiene y Seguridad garantiza condiciones laborales

justas y seguras para el personal.

Asimismo, la normativa ambiental es fundamental para controlar el impacto que
la industria del cuero pueda generar, exigiendo medidas para proteger el medio
ambiente. A nivel local, la empresa debe cumplir con reglamentos municipales como
licencias y permisos de funcionamiento. Este marco legal es vital para asegurar la
viabilidad juridica del proyecto, evitando sanciones y fortaleciendo la confianza de

inversores y clientes.

5.4.Estudio financiero

La evaluacion financiera es el analisis que permite establecer la rentabilidad y
sostenibilidad econémica de un proyecto de inversién a lo largo del tiempo. Incluye
la proyeccion de ingresos, egresos e inversiones, asi como el calculo de indicadores
financieros relevantes, los cuales facilitan la toma de decisiones informadas sobre

la viabilidad del proyecto.

Esta parte es muy importante, ya que determina en ultima instancia la
implementacién del proyecto. En la mayoria de los casos, los aspectos relacionados
con la materia prima, personal, mercados y tecnologias no existen problemas; por
consiguiente, la decisiéon final de inversion se fundamenta en los resultados de

evaluacién econémica.

5.4.1. Inversion
La inversion representa los recursos financieros destinados a la adquisicion de

activos necesarios para iniciar y operar el negocio. Se subdivide en:

Inversidn fija: activos tangibles, como maquinaria, infraestructura y equipos.

Capital de trabajo: recursos utilizados en operacién diaria (materias primas,

sueldos, servicios, etc.).

Esta clasificacion es fundamental para dimensionar el financiamiento requerido

y planificar la recuperacion del capital mediante los flujos de caja del proyecto.
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5.4.2. Costos
Los costos abarcan los gastos necesarios para producir bienes o servicios. En

un taller de cuero:

e Costos fijos: permanecen constantes, como alquiler, sueldos
administrativos e instalaciones.

e Costos variables: dependen del volumen de produccion, como materia
prima y comisiones.

e Costos totales: la suma de ambos.

La correcta estimacion de costos permite calcular el punto de equilibrio y definir

precios adecuados.

5.4.3. Depreciacion
La depreciacion es la pérdida de valor de los activos fijos tangibles a lo largo del
tiempo, debido al uso, obsolescencia o desgaste natural. Este proceso contable
permite distribuir el costo de los activos durante su vida util estimada, con el objetivo

de reflejar de manera mas realista la situacion financiera de la empresa.

En el contexto del proyecto, la depreciacion se aplica a bienes como maquinaria,
herramientas, equipos de oficina, y mobiliario. Existen diferentes métodos para
calcular la depreciacién, siendo el mas comun el método lineal, que asigna un valor

igual de depreciacidon a cada afio de vida atil del activo.

Incluir la depreciacion en los estados financieros permite determinar
adecuadamente los costos reales de operacién y contribuye a la estimacién de

Impuestos y resultados netos del proyecto.

5.4.4. Amortizacién
La amortizacion es el proceso contable mediante el cual se distribuye el costo
de los activos intangibles o deudas en el tiempo. A diferencia de la depreciacion,
gue se aplica a activos tangibles, la amortizacion se refiere a elementos como
licencias, patentes, franquicias, gastos preoperativos o préstamos adquiridos para

financiar el proyecto.
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En este estudio de prefactibilidad, la amortizacion puede aplicarse
principalmente a los gastos preoperativos, como estudios técnicos, investigacion de
mercado o tramites legales, los cuales deben ser recuperados progresivamente a lo

largo de los afios de operacién del taller.

La amortizacion permite reflejar con mayor precision los gastos del proyecto y
su impacto en los estados financieros, facilitando la evaluacion de la rentabilidad y

sostenibilidad del negocio.

5.4.5. Flujo de Caja
El flujo de caja es una herramienta financiera que refleja las proyecciones de
ingresos y egresos de efectivo durante un periodo determinado. En el contexto de
un estudio de prefactibilidad, permite evaluar la capacidad del proyecto para generar
liquidez, cumplir con sus obligaciones operativas y financieras, y sostener sus

operaciones en el tiempo.

Para una empresa procesadora y comercializadora de productos de cuero, el
flujo de caja proyectado incluye ingresos estimados por ventas de articulos (como
carteras, cinturones o calzado) y egresos asociados a materias primas, mano de
obra, servicios basicos, impuestos, amortizaciones y pagos de financiamiento. Su
analisis permite anticipar la salud financiera del negocio antes de su

implementacion.

Ademas, a partir del flujo de caja se calculan indicadores clave como el Valor
Presente Neto (VPN) y la Tasa Interna de Retorno (TIR), esenciales para determinar
la viabilidad econdémica del proyecto y tomar decisiones de inversion informadas.
(Gitman, 2014)

5.4.6. Tasa Minima aceptable de rendimiento TMAR
La Tasa Minima Aceptable de Rendimiento (TMAR) es el rendimiento minimo
exigido por un inversionista para aceptar un proyecto, considerando el riesgo y el
costo de oportunidad del capital. Se utiliza como tasa de descuento para evaluar los

flujos de caja y calcular el Valor Presente Neto (VPN).
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En este estudio de prefactibilidad, la TMAR debe incorporar el costo de capital,
la inflacion, el riesgo pais y el riesgo operativo del negocio de productos de cuero.
Sila Tasa Interna de Retorno (TIR) del proyecto es mayor a la TMAR, se considera

rentable; si es menor, se rechaza por no cubrir la rentabilidad minima esperada.

5.4.7. El Valor Presente Neto (VPN)
Es un indicador financiero que muestra cuanto valor genera un proyecto en

términos monetarios actuales, considerando el valor del dinero en el tiempo.

En otras palabras, el VPN te dice cuanto ganara o perdera el proyecto en dinero
de hoy, después de recuperar la inversion inicial y descontar los flujos de efectivo

futuros a una tasa de referencia (la TMAR).

La TMAR es la rentabilidad minima que un inversionista esta dispuesto a aceptar
para considerar que un proyecto vale la pena. Es el punto de referencia que se
utiliza para comparar la rentabilidad real del proyecto (TIR).

TMAR =i + f + if

i = premio al riesgo
f = Inflacion

5.4.8. LaTasa Interna de Retorno (TIR)

Es el porcentaje de rentabilidad que genera un proyecto. Es la tasa de descuento
gue hace que el VPN (Valor Presente Neto) sea igual a cero.

La TIR es la tasa a la que los ingresos futuros descontados igualan la inversién

inicial. Si esta tasa es mayor a la TMAR, el proyecto es rentable.

e TIR > TMAR: El proyecto es rentable
e TIR = TMAR: El proyecto es indiferente
e TIR < TMAR: El proyecto no es rentable

6. El Periodo De Recuperaciéon De La Inversion (PRI)

Consiste en determinar el nimero de periodos, generalmente en afos, requeridos
para recuperar la inversion inicial emitida, por medio de los flujos de efectivos futuros

que generara el proyecto. (Urbina, 2010)
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6.1.Relacién Beneficio Costo (R B/C)

Es un indicador fundamental en los estudios de prefactibilidad, ya que permite
determinar la rentabilidad econémica del proyecto. En el caso de la empresa
procesadora y comercializadora de productos de cuero en Masaya, esta relacion se
calcula dividiendo el valor presente de los beneficios proyectados durante el periodo
2024-2029 entre el valor presente de los costos totales requeridos para su

implementacién y operacion. (Westerfield , Ross, & Jordan, 2015)

Una relacién B/C mayor a 1 indicara que los ingresos generados por la empresa
superan los costos, lo cual representa una inversion viable y rentable. Por el
contrario, una relacibn menor a 1 sugerird que el proyecto no es financieramente
conveniente. Este indicador facilitara la toma de decisiones para la ejecucion del

proyecto.

6.2. Disefio Metodoldgico

Para la planificacion e investigacion del proyecto se adoptarda un enfoque
cuantitativo, a través del cual se definiran el disefio de investigacion, las estrategias
y el plan de trabajo. Con estos elementos sera posible formular el planteamiento del
problema y dar respuesta a las preguntas de investigacion que se presenten,
ademas de establecer los objetivos y determinar el alcance o nivel de profundidad
del estudio de prefactibilidad. Todo ello resultara especialmente util en la
elaboracion del estudio de mercado y del estudio técnico.

En este marco, se aplicard un disefio no experimental, lo que significa que el
problema sera observado tal como ocurre en su contexto natural, para

posteriormente proceder a su analisis.

6.2.1. Tipo de Investigacion
Para el tipo de estudio, se hace uso de la investigacion no experimental de tipo
descriptiva, ya que se busca analizar la rentabilidad para la instalacién de una
empresa procesadora y distribuidora de articulos de cuero, esto se realizara sin
manipular las variables. es decir, se observaron los fendbmenos tal y como se dieron
en su contexto natural, para después analizarlos y -caracterizarlos por la

identificacién del mercado potencial y comercio. Para ello se recolectaron los datos
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necesarios para sustentar, si existe o no, una demanda actual y potencial para los

productos.

6.3.Poblacion y muestra
6.3.1. Poblacion
El universo es el conjunto de elementos a los que pertenece la poblacion y la
muestra de estudio en estrecha relacion con las variables y el fragmento
problematico de la realidad, que es materia de investigacion.

La investigacion se centra en el departamento de Masaya, de modo que la poblacion
a estudiar es un total de 383,979 habitantes, esto segun al perfil demografico del
afo 2020.

6.3.2. Muestra
La muestra es un subgrupo de la poblacién de interés del cual se recolectaran
los datos, y debe definirse mediante procedimientos estadisticos que garanticen su
representatividad, de modo que los resultados obtenidos puedan generalizarse al

universo del estudio. (Sampieri, 2014)
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6.3.3. Tipo de muestreo
Segun (Sampieri, 2014), los tipos de muestreo en el enfoque cuantitativo se

dividen en dos grandes categorias:

6.3.4. Muestreo probabilistico (Calculo de la muestra)
En este tipo, todos los elementos de la poblacién tienen la misma probabilidad

conocida de ser seleccionados. Esto asegura representatividad estadistica.

e Aleatorio simple: cada miembro de la poblacién tiene la misma probabilidad

de ser elegido.

e Sistematico: se selecciona cada “k” elemento de una lista después de un

inicio aleatorio.

e Estratificado: la poblacién se divide en estratos o grupos homogéneos (por

edad, sexo, ingresos, etc.) y se seleccionan muestras de cada estrato.

e Por conglomerados: se eligen grupos o clusters completos (ejemplo:

manzanas de una ciudad, escuelas, barrios).

6.3.5. Muestreo no probabilistico
Aqui la seleccion no depende del azar, sino de criterios del investigador. No
garantiza representatividad estadistica, pero es til en estudios exploratorios o con

limitaciones de recursos.

e Por conveniencia: se eligen los casos mas accesibles.

e Intencional o de juicio: se seleccionan sujetos que cumplen con ciertas
caracteristicas especificas.

e Por cuotas: se establecen las cuotas de acuerdo con proporciones de la
poblacién (ejemplo: 60% mujeres, 40% hombres).

e Bola de nieve: se inicia con pocos participantes y estos van invitando a otros

gue cumplen los criterios.

Dado lo anterior para este proyecto se tomard un muestreo probabilistico
estratificado y conglomerado, ya que se trabaja con la poblacion que se encuentra

en el departamento de Masaya.
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6.3.6. Segmentacién de la muestra la muestra
Cuando se realiza una muestra probabilistica, se busca encontrar una muestra
gue sea representativa del universo o de la poblacion con cierta posibilidad de error

y nivel de confianza, asi como probabilidad.

Tamafio de la poblacion: es el nUmero total de personas que forman el mercado
al cual se busca acceder y del cual se quiere recopilar informacién con las

encuestas.

Margen de error: un porcentaje que describe qué tanto se acerca la respuesta
que dio tu muestra al “valor real” en tu poblacién. Mientras mas pequeno es el
margen de error, mas cerca estas de tener la respuesta correcta dado cierto nivel

de confianza.

Nivel de confianza: una medida de la seguridad de que tu muestra refleja de
forma precisa la poblacién, dentro de su margen de error. Los estdndares mas
comunes, usados por los investigadores, son 90 %, 95 % y 99 %. Para este estudio

se utilizara un nivel de confianza de 95%.

De acuerdo con el perfil demogréfico realizado en el afio 2020 el departamento
de Masaya cuenta con 379,398 habitantes, para el estudio se tomara en cuenta a
la poblacién de todo el departamento esto a que la ciudad de Masaya donde estara
ubicada la empresa es el centro econémico del departamento.

De esta poblacion total se proyecta para evaluar a los habitantes de la cabecera
departamental que esta es la ciudad de Masaya mayores a 15 afios, los cuales son
el 34.32%, del total de habitantes del departamento los que serian 131,783.

N*Zz*p*q
_e(N—1)+ZZ*p*q

n

Donde:

N: Poblacién Total.

Z: Valor de Z de la tabla normal (por N>30) para un nivel de confianza del 95% en
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este caso.
p: Probabilidad de aceptacion.
g: Probabilidad de rechazo.

e: El error establecido del 5%.

[ ) [P}

Las probabilidades “p” y “q” se obtuvieron por la realizacion de una encuesta
piloto a una muestra pequeia de forma aleatoria. Donde el porcentaje que

consumidores de productos de cuero equivalen a “p” y por ende lo que no consumen

[P}

equivalen al valor de “q".

Una vez obtenido el nUmero de encuestas necesarias se procedio a realizar la
encuesta de forma aleatoria. Cabe sefialar que por razones del alcance del proyecto
y el factor tiempo, se establecié un tamafio muestral. A nivel de monografia se ha

definido realizar el valor arrojado por la ecuacion.

6.3.7. Fuentes de informacién
Las fuentes de informacion dan vida a la investigacion, estas representan las
bases que sostendran y respaldaran al estudio, razon por la cual, deberan ser
fuentes confiables, fidedignas, seleccionadas minuciosamente y por ultimo claras y
especificas, en dicho estudio se toman en cuenta las fuentes primarias y

secundarias.

6.3.8. Fuentes primarias.
Las fuentes primarias son aquellos datos que el investigador obtiene de primera
mano directamente de la realidad o de los sujetos de estudio, sin haber sido
procesados ni interpretados previamente. Constituyen informacién original

recolectada especificamente para responder a las preguntas de investigacion.

6.3.9. Entrevistas
La encuesta es una técnica de recoleccién de datos que consiste en aplicar un
cuestionario estandarizado a una muestra de personas, con el fin de obtener
informacion cuantitativa acerca de opiniones, actitudes o caracteristicas de una

poblacion. (Sampieri, 2014)
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En este estudio, se aplicaran entrevistas dirigidas a comerciantes y talleres
dedicados a la elaboracion y venta de productos de cuero en la ciudad de Masaya,
con el propésito de recopilar informacion sobre el comportamiento del mercado, los
niveles de demanda, los estilos mas vendidos, los precios de comercializacion y la
dindmica competitiva del sector. Esta técnica es especialmente Gtil debido a que
brinda una vision cualitativa y actualizada del entorno comercial, basada en la
experiencia de los actores que participan directamente en la produccién y venta de
articulos de marroquineria, permitiendo complementar los datos obtenidos por otros

medios y reforzar la validez del analisis de mercado.

6.3.10. Encuestas
Las encuestas son una fuente primaria de informacion que permite recopilar
datos de manera estructurada y cuantificable a partir de una muestra representativa
de la poblacion. Su propdsito es obtener informacion sobre comportamientos,
preferencias, habitos de consumo y opiniones de los participantes, lo que facilita el
analisis estadistico y la identificaciéon de patrones dentro del mercado. (Sampieri,
2014)

Se aplicaran entrevistas como técnica de recoleccion de datos primaria. Estas
se dirigiran a personas mayores de 15 afios, las cuales tenga algun ingreso
economico, con el fin de conocer sus preferencias, habitos de consumo, capacidad
de pago y percepcién sobre productos como carteras, billeteras, fajas, bolsos y
sombreros. Asimismo, se realizaran entrevistas a la competencia directa e indirecta
comerciantes y talleres locales de cuero con el propoésito de obtener informacion
sobre niveles de produccién, precios, estilos mas demandados y estrategias de
comercializacion. De esta forma, las entrevistas permitirdn complementar el estudio
de mercado con datos cualitativos que refuercen la comprension del entorno y la

viabilidad del proyecto.

6.3.11. Observaciones
La observacion es una técnica de recoleccion de datos que consiste en registrar,

de manera sistematica, el comportamiento o las caracteristicas de fendbmenos,
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personas u objetos tal como ocurren en su contexto natural, sin manipular ni

controlar las variables estudiadas. (Sampieri, 2014)

La observacion permitira analizar directamente en campo aspectos como el
flujo de consumidores en mercados y ferias de Masaya, los patrones de compra de
articulos de cuero, la presentacion y precios de los productos en la competencia,
asi como el nivel de aceptacion que muestran los clientes al interactuar con
diferentes estilos y disefios. Este método aporta informacion cualitativa y
contextual que complementa las encuestas y entrevistas, ofreciendo una visién

mas completa del entorno en el que se desarrollara la empresa.

6.3.12. Fuentes secundarias
Las fuentes secundarias son aquellos datos que ya han sido recolectados,
procesados y publicados previamente por otras personas o instituciones, y que se

utilizan como referencia o complemento en una investigacion. (Sampieri, 2014)

6.3.13. Documentos y estadisticas

El uso de documentos y estadisticas como parte de las fuentes secundarias de
informacion. Estos materiales permiten obtener datos confiables y actualizados
sobre aspectos demograficos, econémicos y productivos que sirven de base para
contextualizar la investigacién. Entre ellos se incluyen censos poblacionales,
informes gubernamentales, registros administrativos, publicaciones académicas y
reportes sectoriales. El analisis de documentos y estadisticas ofrece una vision
amplia del entorno en el que se pretende implementar el proyecto, facilitando la
validacién de la informacién primaria obtenida mediante encuestas, entrevistas y

observaciones.

6.3.14. Tesis monograficas
Se utilizara el repositorio institucional de la Universidad Nacional de Ingenieria 'y

proyectos relacionados a la industria del cuero.

6.3.15. Procedimiento de recoleccion de informacion
Para el proceso de esta investigacion, los procedimientos de recopilacién de
datos desempefian un papel crucial para evaluar la viabilidad de un proyecto. Estos
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procedimientos suelen comenzar con la identificacion de fuentes primarias y
secundarias de informacion relevantes para el proyecto en cuestion. Las fuentes
primarias pueden incluir entrevistas con expertos, encuestas a stakeholders clave y
analisis de documentos internos de la organizacién. Por otro lado, las fuentes
secundarias comprenden datos existentes, informes de mercado, estudios de casos

y estadisticas relevantes.

Ademas, se realizan analisis de campo, estudios de mercado y evaluaciones de
la competencia para obtener una comprension profunda del entorno en el que se
desarrollard el proyecto. La combinacién de datos cualitativos y cuantitativos
proporciona una base sélida para la toma de decisiones durante la etapa de
prefactibilidad, permitiendo una evaluacion exhaustiva de los riesgos y beneficios

asociados con la implementacion del proyecto.

6.3.16. Tipos de analisis a aplicar
Después de definir las técnicas para la recoleccion de datos, es esencial
identificar los métodos especificos que se aplicaran para llevar a cabo un estudio
integral en una empresa procesadora y comercializadora de productos de cuero.

Estos métodos incluyen:

6.3.17. Analisis de las operaciones en los talleres
Consiste en describir y evaluar los procesos productivos dentro de los talleres
de cuero. Aqui se detalla como se elaboran los productos (billeteras, carteras,
bolsos, fajas y sombreros), qué herramientas y maquinarias se usan, qué mano de
obra interviene y cOmo se organizan las actividades. El objetivo es identificar la
eficiencia del proceso, los cuellos de botella y las posibles mejoras para aumentar

la productividad.

6.3.18. Analisis del historial de ventas de los distintos productos

Se refiere a revisar los registros de ventas pasadas de cada tipo de producto.
Permite conocer cuales tienen mayor rotacion, cuales son mas rentables, cuales
presentan ventas estacionales y cuales han mostrado caidas. El analisis ayuda a

proyectar la demanda futura y a decidir la produccién optima por categoria.
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6.3.19. Analisis del uso del espacio en talleres y almacenes

Consiste en evaluar como se organiza y aprovecha el espacio fisico destinado a
la produccion, almacenamiento y exhibiciébn de productos de cuero, tanto en los
talleres propios como en referencia a la competencia. Este analisis permite
identificar si las areas disponibles son suficientes y estan bien distribuidas para
garantizar eficiencia en la fabricacion, el resguardo de materias primas y productos
terminados, asi como en la atencion al cliente. Ademas, brinda informacion
comparativa para proponer mejoras en la organizacion interna y optimizar el uso del

espacio en funcion de la demanda.

6.3.20. Analisis de precios
El andlisis de precios consiste en el estudio comparativo de los valores
gue presenta un bien o servicio en el mercado, con el fin de determinar niveles de
referencia que permitan fijar precios competitivos y evaluar la viabilidad economica
de un proyecto. (Chain, 2014)

El analisis de precios se realizara con el propdsito de identificar el rango de
valores en que se comercializan los productos de cuero similares a los que ofrecera
la empresa. Para ello, se recopilara informacion tanto de la competencia directa
como de fuentes secundarias como informes de mercado y estadisticas oficiales.
Este andlisis permitir4 establecer precios de referencia, conocer la disposicion de
pago del consumidor y determinar una estrategia de precios competitiva que

asegure la aceptacion en el mercado y la rentabilidad del proyecto.

6.3.21. Analisis de productos
El analisis de productos consiste en el estudio detallado de las
caracteristicas, atributos, beneficios y diferenciadores de los bienes o servicios que
se pretenden ofrecer, con el fin de compararlos con los de la competencia y

establecer su propuesta de valor en el mercado. (Urbina, 2013)

Esta etapa se enfocara en evaluar las caracteristicas de los articulos de cuero
propuestos, tales como carteras, billeteras, bolsos, fajas y sombreros. Se analizaran
aspectos como disefio, calidad del material, durabilidad, funcionalidad y estética,

contrastandolos con los productos que actualmente se encuentran en el mercado
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de Masaya. Este analisis permitira identificar los elementos diferenciadores y
ventajas competitivas de la oferta, asi como las posibles mejoras que puedan

incorporarse para responder a las preferencias y expectativas de los consumidores.

Desarrollo

El desarrollo del proyecto comprende el andlisis integral y sistematico de los
elementos que permiten estructurar y evaluar la puesta en marcha de un taller de
procesamiento y elaboracién de productos de cuero. En este capitulo se abordan
los estudios de mercado, técnico—operativo, organizativo y financiero, con el
proposito de determinar la viabilidad, factibilidad y sostenibilidad del proyecto en el

tiempo.

7. Estudio de mercado

La idea acerca de una oportunidad de negocio de un taller de procesamiento de
productos de cuero en la ciudad de Masaya nace de la oportunidad de explotar la
mano de obra calificada y/o familiarizada con el rubro que ha forjado esta region del

pais con su cultura a lo largo de los afios.

La instauraciéon del taller en la ciudad de Masaya representa una fuente de
empleo y desarrollo para la poblacion, principalmente para aquellas personas que
se dedican al rubro del calzado y cuero, ofreciendo plazas de trabajo estables y
capacitacion técnica sobre seguridad y métodos de trabajo en un ambiente mas
industrial. Al mismo tiempo el producto final sera comercializado a nacionales

ofreciendo una opcion confiable y familiar al publico local.

7.1.Mercado
Para efectos del presente estudio, el mercado esta conformado por personas
econdémicamente activas que demandan productos de cuero tales como billeteras,
cinturones y otros accesorios, ubicadas en el area de influencia del proyecto,

constituyendo el puablico objetivo del taller propuesto.

7.1.1. Segmentacion del Mercado
La segmentacion de mercado nos permitira determinar con mayor acierto el

mercado meta permitiendo definir estrategias acordes a las caracteristicas del
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consumidor objetivo (Philip Kotler, 2017), el cual sera un segmento homogéneo. El
mercado esta conductualmente. segmentado geograficamente, demograficamente

A continuacién, se analiza cada uno de los segmentos de mercado:

Andlisis geogréafico

La ciudad de Masaya, cabecera departamental, representa el nacleo econémico,
cultural y comercial mas importante de la zona. Ubicada a tan solo 28 kilometros de
Managua, posee una posicién estratégica que la conecta con la capital, Granada y
Carazo mediante la Carretera Panamericana y la red vial secundaria, lo que facilita

el acceso de clientes y la distribucion de productos.

Por todo lo anterior y ser reconocida por su fuerte tradicién artesanal Masaya
favorece asi la diversificacion de las personas que frecuentan la zona para comprar
productos de cuero (mercado meta), lo que genera un flujo constante de clientes
durante todo el afio. ya que combina el consumo estable de la poblacién local con

la demanda flotante de visitantes extranjeros.

Analisis demogqréafico

El departamento de Masaya cuenta con una poblacion aproximada de 383,979
habitantes, con la ciudad de Masaya concentrando el mayor nimero de ellos. De
esta poblacion, que se ubica principalmente sobre los 15 afios, y que tenga algun
tipo de ingreso economico. segmento definido como el mercado meta para los

productos de cuero.

La mayoria de la poblacibn econ6micamente activa en Masaya se encuentra en
niveles de ingresos medios y bajos, lo que condiciona la sensibilidad al precio de
los productos. Sin embargo, existe un nicho de consumidores con ingresos medios-
altos, en los cuales se pueden encontrar profesionales, comerciantes, visitantes de

otros departamentos y turistas.

7.1.2. Comparacion con la competencia
En la ciudad de Masaya son bien conocidos los talleres que a lo largo de los
afos han ofertado sus productos para satisfacer las demandas de la poblacion.

Actualmente el principal enfoque del mercado de artesanias en cuero en Masaya
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ha pasado de la talabarteria (Indumentaria y Herrajes) a la marroquineria
(accesorios) debido precisamente a que las necesidades de la poblacion han

cambiado con el paso del tiempo.

Durante este estudio se visitaron numerosos tramos de artesanias en la
localidad donde nos dieron acceso al inventario en la medida de lo permitido. Donde
se logro apreciar que los bolsos eran el principal producto en bodega, seguidos de
carteras y fajas, en general estos comercios se dedican Unicamente a vender la
produccion de otros talleres, ninguno de estos con distintivos de marca o emblemas
visibles y con disefios muy similares entre si, posiblemente debido a la restriccion

de no tener produccién autbnoma y talleres que trabajan bajo catalogo cerrado.

Por otro lado, en los talleres se pudo observar la forma en la que trabajan en la
produccion. La mayoria de los talleres trabajan técnicas artesanales, donde sus
herramientas se reducian a unas pocas y en pocos talleres se encontraba maquinas

para la produccion

7.1.3. Analisis de mercado
En el presente estudio de mercado se decidié considerar la poblacion como
finita, debido a que el universo de andlisis corresponde a la poblacion de la ciudad
de Masaya mayor de 15 afios, la cual es conocida, limitada y cuantificable con base
en las proyecciones demograficas oficiales. Esta delimitacion permite enfocar el
andlisis en un grupo etario con potencial de decision o influencia en la compra de

productos de cuero.

Si bien durante el levantamiento de la informacion pueden participar tanto
residentes locales como personas provenientes de otros departamentos o visitantes
extranjeros, este hecho no modifica la decisibn metodologica adoptada. La
poblacion residente constituye el principal segmento de consumo, mientras que los
visitantes externos representan una demanda complementaria o flotante que aporta
informacion relevante sobre el comportamiento del mercado. La determinacién del
mercado meta se realiza posteriormente mediante las preguntas de segmentacion,

las cuales permiten identificar a las personas que manifiestan interés, capacidad
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econdmica e intencion de compra, reduciendo asi el universo inicial a un mercado

potencial realista y acorde a los objetivos del estudio.

7.1.4. Muestra piloto
En el marco del presente estudio de mercado, se ha decidido realizar una
encuesta piloto como etapa previa a la aplicacion definitiva del instrumento de
recoleccion de datos. La razén fundamental radica en la necesidad de evaluar la
aceptacion y el rechazo que generan los productos de cuero (marroquineria) en la
poblacion econdmicamente activa de Masaya y en visitantes provenientes de otros
departamentos.

La funcién principal de la encuesta piloto es comprobar la validez y claridad del
cuestionario, verificando que las preguntas sean comprensibles, pertinentes y
capaces de recopilar la informacion esperada sobre habitos de compra,
preferencias de estilos, rangos de precios aceptables y caracteristicas valoradas
por los consumidores. Asimismo, permite identificar posibles limitaciones en el
disefio, como preguntas confusas o redundantes, y ajustar el instrumento antes de

su aplicacion final.

Grdfico 1, Probabilidades de aceptacion o rechazo del producto

¢Compras Producto de cuero?

11.43%

88.57%

=Si =NO

Calculo de la muestra
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Para el célculo de la muestra se tomé a la poblacion de Masaya segmentada
gue es de 131,783 habitantes para el afio 2020 se realiz6 una extrapolacion para
conocer los habitantes actuales de la region, la cual cuenta con un crecimiento

poblacional del 1.2%

Proyeccién de la poblacién (2025)

Tabla 1, Proyeccion de crecimiento poblacional de Nicaragua

Afio Poblacion
2020 131,783
2021 133,364
2022 134,965
2025 138,223

Fuente: Elaboracién propia

Con los resultados de la muestra piloto para encontrar la aceptacion de los
productos de cuero en el mercado meta que es 88.57% se calculd la muestra

mediante la férmula de Fisher

Con los resultados de la encuesta piloto se termina el tamafo de la muestra, el

porcentaje de aceptacion de los productos son de:

Nivel de confianza a= 0.95
Error (e)= 0.05 (5%)
Poblacién (2025) = 138,223

Con un valor de Z= 1.96 (se usa la distribucién normal porque se trabaja una

poblacién mayor a 30 personas).

Probabilidad de aceptacion (p)= 0.8857 (88.57%)
Probabilidad de no aceptacién (q)= 0.1143 (11.43%)

Con los datos obtenidos y extrapolando la poblacion con la tasa de crecimiento
poblacional da como resultado que la poblacion para el departamento de Masaya

para el afo 2025 es de 138,223habitantes.
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Por lo tanto,

(138,223)(1.96)%(0.8857)(0.1143)
(0.05)2(138,223—1)+(1.96)2(0.8857)(0.1143)

= 155.38 =~ 156 encuestados

7.1.5. Analisis de resultados
Los siguientes graficos muestran los resultados de las encuestas realizadas en
la ciudad de Masaya de forma aleatoria respetando la segmentacion propuesta. Las
cuales se plantearon con el objetivo de que las respuestas nos proporcionaran la
mayor cantidad posible de informacion veras, que permita realizar un buen estudio

de la demanda, oferta y el andlisis de precio desde el punto de vista de mercado.

Pregunta uno; ¢En qué rango de edad se encuentra usted?

Grdfico 2, Rango de edad

11.39% 8.86%

= Menos de 15 afios
= 15 a 18 afios
= 19 a 25 afios

26 a 35 afios

= 36 a 50 afios
20.89%

24.68% = Mayor de 50 afios

\ 29.11%

Pregunta dos; ¢D6nde acostumbra a comprar?
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Grdfico 3, Lugar de compra de productos de cuero

20.51%

14.74% ‘
25.00%

39.74%

= Mercado local

= Tienda
especializada
= Feria artesanal

= Internet / redes
sociales

Pregunta tres; ¢ Fuentes de ingresos?

Grdfico 4, Fuentes de ingresos

20.25%

56.33%

\ 15.19%

8.23%

= Trabajo
= Remesas del exterior

Apoyo econémico
familiar

= No tengo ingresos
Propios
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Pregunta cuatro; ¢Principalmente con que finalidad adquiere Productos de

cuero?

Grdfico 5, Lugar de compra de productos de cuero

25.62%

61.16%

\ 13.22%

m Uso Personal

= Regalo

Reventa

Pregunta cinco; ¢Le interesaria alguno de estos productos de cuero?

(billeteras, carteras, bolsos o fajas, sombreros)

Grdfico 6, Interés de adquisicion

76.58%

23.42%

m S
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Pregunta seis; ¢Considera que actualmente cuenta con la capacidad

econOmica para comprar alguno de estos productos?

Grdfico 7, Capacidad econémica de compra

72.15%

27.85%

35



7.1.5.1. Calculo de la poblacién meta

A partir del universo inicial se tomé a la poblacion mayor de 15 afios de la ciudad
de Masaya. En primer lugar, al evaluar la fuente de ingresos, se determin6 que el
91.77% de los encuestados cuenta con algun tipo de ingreso, reduciendo el universo
inicial a personas con capacidad econémica potencial.

Seguidamente, los resultados muestran que el 76.56% de las personas con
ingresos manifesto interés en la comprar uno de los productos de cuero de muestro
catalogo. Al aplicar el filtro de capacidad econdémica actual, se identifico que el

82.28% de este grupo considera que puede realizar la compra.

Finalmente, con todos datos recolectados nos queda una poblaciéon de 76,183
habitantes. Este grupo constituye el mercado meta efectivo del proyecto y sirve

como base para la estimacion de la demanda y los analisis financieros posteriores.

7.2.Analisis de la competencia
Es el proceso de identificar y evaluar a las empresas 0 negocios que ofrecen
productos similares dentro del mercado, con el objetivo de conocer sus precios,
calidad, presentacion, canales de venta y estrategias comerciales. Este analisis
permite entender como se comporta el mercado, detectar oportunidades de mejora
y definir estrategias que ayuden a posicionar mejor el producto frente a los
competidores.

36



7.2.1. Identificacién y descripcion de la competencia

En la ciudad de Masaya existe una fuerte tradicion artesanal en la elaboracion
de articulos de cuero, lo que ha generado una competencia marcada en el mercado.
La competencia directa esta conformada principalmente por talleres artesanales
pequefios y medianos, la mayoria de ellos negocios familiares con mas de una
década de experiencia. Estos talleres se ubican en barrios cercanos al centro de la
ciudad y tienen como puntos principales de comercializacién el Mercado de
Artesanias, el Mercado Municipal Ernesto Fernandez, ferias locales y, en algunos

casos, pequefios espacios en sus viviendas adaptados como locales de venta.

También existe competencia indirecta, representada por la venta de productos
de imitacion en materiales sintéticos o textiles que, si bien no ofrecen la durabilidad
del cuero, atraen a consumidores por sus precios mas bajos. Estos suelen provenir
de importaciones (especialmente de mercados asiaticos) y se venden en el mismo

espacio que los productos de cuero artesanal.
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7.2.2. Analisis de los competidores

Los productos que mas fabrican y comercializan excluyendo el mercado de
calzado de cuero son billeteras, fajas clasicas y sombreros vaqueros, ya que son
articulos de mayor rotacion y aceptacion en el mercado. En menor medida producen
carteras y bolsos, que suelen tener disefios tradicionales con grabados o acabados
artesanales, orientados sobre todo al segmento turistico. La variedad de estilos esta
presente, pero se caracteriza mas por el detalle manual que por una estandarizacion

formal en los disefios o0 medidas.

El proceso de trabajo de los competidores es manual y de baja
estandarizacion, lo cual limita su capacidad de produccion en grandes volumenes
y aumenta los tiempos de entrega. Ademas, la mayoria de los talleres carece de
una estrategia de marca consolidada y de canales modernos de comercializacion;
dependen principalmente de la venta directa en mercados, ferias artesanales y, en

algunos casos, en redes sociales de alcance limitado.

La propuesta de que ofrecen los competidores es el gran valor cultural y
artesanal, pero con restricciones en produccion, innovacion y distribucién. Esto
representa una oportunidad para que un proyecto con enfoque semiindustrial se
diferencie mediante procesos mas eficientes, productos estandarizados y

estrategias de mercado orientadas a clientes locales, nacionales y turistas.

7.2.3. Analisis de proveedores
El andlisis de los proveedores se llevé a cabo considerando una serie de factores
clave que influyen directamente al momento de elegir con quién abastecerse. Entre
los aspectos mas relevantes se evaluaron la ubicacion geogréfica, los productos
gue ofrecen, la calidad del cuero, los precios, el volumen de venta, los medios de
distribucion, el cumplimiento en los plazos de entrega y la posibilidad de otorgar

créditos.

Con base en estos criterios, se identificaron las opciones mas convenientes para
garantizar el suministro de materia prima. Un aspecto importante es que se ha

optado por trabajar con proveedores nacionales cercanos a la ciudad de Masaya,
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ya que esta estrategia permite reducir costos de transporte y asegurar una mayor
disponibilidad del material. Tomando en cuenta que el negocio busca atender a un
sector poblacional con ingresos moderados, se considera que los productos
ofrecidos actualmente por los proveedores locales cubren de manera adecuada las

expectativas del mercado.

Sin embargo, en caso de que surja demanda por articulos o acabados
especiales que no se encuentren en la oferta local, se valorara la posibilidad de
incorporar insumos provenientes de otras fuentes para dar respuesta a esas

necesidades.

7.2.4. ldentificacion de los proveedores

En la region una de las ciudades referentes en la venta de esta materia prima es
Granada, donde la Teneria La Fuente es una de sus principales distribuidores, esta
empresa cuenta con una amplia trayectoria en el curtido de cuero bovino y con
capacidad de abastecer a talleres locales y regionales. Esta curtiembre cuenta con
procesos mas estandarizados en comparacion con pequefas curtiembres y puede
proveer materia prima en volimenes suficientes para sostener una produccion
semiindustrial, lo que la convierte en un socio clave para garantizar la disponibilidad

continua de cuero de buena calidad.

Por otro lado, en Masaya no existen curtiembres de gran escala como en
Granada, pero si se encuentran pequefios talleres y comerciantes que adquieren
cuero procesado en otras ciudades y lo revenden a los artesanos locales. Estos
proveedores suelen manejar volimenes reducidos, aunque ofrecen la ventaja de la
cercania y la posibilidad de abastecerse de manera rapida para pedidos pequefios

0 emergencias en la produccion.

7.3.Anédlisis de la demanda

La demanda para el presente estudio corresponde a los habitantes de la ciudad
de Masaya, asi como a los visitantes nacionales y extranjeros que frecuentan la
ciudad por motivos turisticos o comerciales. Estos grupos conforman el mercado

potencial de los productos de cuero (billeteras, carteras, bolsos, fajas y sombreros),
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ya que se ajustan al perfil de segmentacién definido: personas econémicamente
activas, mayores de 15 afos, con capacidad de consumo y preferencia por articulos

de uso personal y accesorios artesanales.

7.3.1. Universo
La poblacion objetivo considerada para este estudio fue la poblacion del
municipio de Masaya, comprendida mayores a los 15 afos, la cual asciende a
131,783 habitantes, quienes representan el universo del mercado potencial. Con
base en estos datos, y aplicando los parametros estadisticos establecidos (nivel de
confianza del 95%, margen de error del 3% y proporcion esperada de aceptacion

del 95.8%), se determin6 una muestra de 156 personas encuestadas.

7.3.2. Muestra
Para la informacion de la muestra esta proviene de la aplicacion de encuestas.

El ya calculado y aplicado fue: 156 encuestas aplicadas

7.3.3. Demanda potencial

La demanda potencial representa la cantidad maxima de productos de cuero que
podrian adquirirse dentro del mercado objetivo, considerando la disposicion de
compra, la frecuencia de adquisicibn y la cantidad de unidades que los
consumidores compran en promedio. Para estimar esta demanda se tomé como
base la informacion recolectada mediante las encuestas aplicadas a la poblacion
econdémicamente activa de la ciudad de Masaya.

En este apartado se utilizan los datos derivados de tres variables clave obtenidas

en la encuesta:

e Porcentaje de personas que manifestaron haber comprado o estar
dispuestas a comprar productos de cuero.
e Frecuencia con la que adquieren dichos productos.

e Cantidad promedio de unidades que compran en cada ocasion.
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7.3.4. Frecuenciade compra

Previo a determinar la cantidad promedio de unidades adquiridas por comprador,
fue necesario analizar la frecuencia con la que los consumidores adquieren
productos de cuero, con el fin de identificar el comportamiento de compra en el
mercado local. Este analisis permite conocer la periodicidad con que las personas
reemplazan o adquieren articulos como billeteras, carteras, bolsos, fajas y
sombreros, lo cual sirve de base para estimar el nivel de consumo anual y

posteriormente calcular la demanda potencial del proyecto.

Para determinar la frecuencia de compra promedio, se utilizo la informacion
obtenida en la encuesta aplicada, en la cual se consulté a los participantes cada
cuanto tiempo acostumbran a adquirir productos de cuero. Las opciones de
respuesta incluyeron los intervalos: nunca, cada mes, cada 3 meses, cada 6 meses,

una vez al afio y més de un afio. Esto realizado para cada uno de los productos.

Pregunta cinco; Frecuencia de compra (Billetera)

Grdfico 5, Frecuencia de compra (Billetera)

38.46%

14.10% ~4

7.05% ’
9.62% ’l

® Nunca
= Un mes
= 3 meses
6 meses
= Un afio

= Mas de un afio

5.77%
25.00%
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Pregunta seis; Frecuencia de compra (Bolso)

Gréfico 6, Frecuencia de compra (Bolso)

14.74%
5.13%
= Nunca
28.85%

= Un mes
= 3 meses

21.15% = 6 meses
= Un afo
= Mas de un afio

22.44%
7.69%
Pregunta siete; Frecuencia de compra (Cartera)
Grdfico 7, Frecuencia de compra (Cartera)
14.10%
8.97%
= Nunca

31.41%  "Unmes
= 3 meses

= 6 meses
= Un afio

= Mas de un afio

16.03% ’
7.05% — 22.44%
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Pregunta ocho; Frecuencia de compra (Faja)

Grdfico 8, Frecuencia de compra (Faja)

38.62%

13.79% = Nunca
= Un mes
= 3 meses
6.21% = Cada 6 meses
= Un ailo
= Mas de un afio
9.66%

28.97%
2.76%

Pregunta nueve; Frecuencia de compra (Sombrero)

Grdfico 9, Frecuencia de compra (Sombrero)

5.77%

10.26%
i ' ./ 8.97%
= Cada 6 meses
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= Nunca
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Para determinar la frecuencia de compra promedio anual de los productos de

cuero, se utilizaron los resultados obtenidos en la encuesta aplicada a 156

personas, donde se consulté cada cuanto tiempo los consumidores acostumbran a

adquirir estos articulos.

Dado que estas respuestas se expresan en intervalos de tiempo y no en valores

numeéricos directos, fue necesario asignar a cada categoria un valor representativo,

el cual expresa la cantidad estimada de compras por afio asociada a cada opcion.

Este procedimiento permite transformar la informacién cualitativa en valores

cuantificables para obtener un promedio ponderado. Los valores asignados fueron

los siguientes: Nunca (0), Cada mes (12), Cada 3 meses (4), Cada 6 meses (2),

Una vez al afio (1) y Mas de un afio (0.5).

Tabla 2, Frecuencia de compra anual (Billetera, Bolso)

‘ Billetera ‘ Bolso ‘
Porcentaje |V asignado |Fcompra Porcentaje |V asignado |Fcompra
Nunca 0.06 |0 - 0.08 |0 -
Un mes 0.10 |12 1.15 0.21 |12 2.54
Tres meses 0.07 |4 0.28 0.05 |4 0.21
Seis meses 0.14 2 0.28 0.15 2 0.29
Un aiio 0.38 1 0.38 0.29 1 0.29
Mas de un afio 0.25 0.5 0.13 0.22 0.5 0.11
Tabla 3, Frecuencia de compra anual (Cartera, Faja)
‘ Cartera ‘ Faja ‘
Porcentaje |V asignado |Fcompra Porcentaje |V asignado |Fcompra
Nunca 0.07 0 - 0.03 0 -
Un mes 0.16 12 1.92 0.10 12 1.16
Tres meses 0.09 4 0.36 0.06 4 0.25
Seis meses 0.14 2 0.28 0.14 2 0.28
Un afio 0.31 1 0.31 0.39 1 0.39
Mas de un afio 0.22 0.5 0.11 0.29 0.5 0.14
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Tabla 4: Frecuencia de compra anual (Sombrero)

‘ Sombrero
Porcentaje V asignado F compra
Nunca 0.30 0 -
Un mes 0.10 12 1.23
Tres meses 0.06 4 0.23
Seis meses 0.09 2 0.18
Un afo 0.21 1 0.21
Mds de un afio 0.24 0.5 0.12

Obteniéndose una frecuencia promedio anual de 2.23 para billeteras, 3.44 para
bolsos, 2.99 para carteras, 2.21 para fajas y 1.97 para sombreros. Esto representa
las veces promedio que compra una persona al aio. Este resultado indica que, en
promedio, los consumidores de productos de cuero en la ciudad de Masaya
adquieren estos articulos alrededor de dos a tres veces por afio, o que refleja un

comportamiento de compra moderado y constante dentro del mercado local.

7.3.5. Cantidad adquirida por habitante

Pregunta diez; Cantidad de unidades que adquieren (Billetera)

Grdfico 10, Unidades adquiridas por compra (Billetera)
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Pregunta once; Cantidad de unidades que adquieren (Bolso)

Grdfico 11, Unidades adquiridas por compra (Bolso)
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Pregunta doce; Cantidad de unidades que adquieren (Cartera)
Grdfico 12, Unidades adquiridas por compra (Cartera)
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Pregunta trece; Cantidad de unidades que adquieren (Faja)

Grdfico 13, Unidades adquiridas por compra (Faja)
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Pregunta catorce; Cantidad de unidades que adquieren (Sombrero)
Grdfico 14, Unidades adquiridas por compra (Sombrero)
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Con estos datos se procedi6é a calcular el promedio de unidades que adquiere

una persona al momento de comprar uno de estos productos. Para el calculo de

esto se tomara el rango medio de cada una de las opciones de las preguntas,

posterior se multiplicar& por cada porcentaje correspondiente

Tabla 4, Cantidad adquirida por de compra anual (Billetera, Bolso)

Unidades (Billetera)

Unidades (Bolso)

Unidades | % Resultado Unidades | % Resultado
1 0.449 0.45 1 0.647 0.65
2 0.301 0.60 2 0.199 0.40
4 0.173 0.69 4 0.077 0.31
8 0.058 0.46 8 0.038 0.31
10 0.019 0.19 10 0.038 0.38
R final 2.40 R final 2.04
Tabla 5, Cantidad adquirida por de compra anual (Cartera, Faja)
‘ Unidades (Cartera) Unidades (Faja)
Unidades % Resultado Unidades % Resultado
1 0.551 0.55 1 0.500 0.50
2 0.250 0.50 2 0.301 0.60
4 0.122 0.49 4 0.122 0.49
8 0.051 0.41 8 0.051 0.41
10 0.026 0.26 10 0.026 0.26
R final 2.21 R final 2.26
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Tabla 6, Cantidad adquirida por de compra anual (Sombrero)

Unidades (Sombrero)

Unidades % Resultado
1 0.667 0.67
2 0.199 0.40
4 0.058 0.23
8 0.051 0.41
10 0.026 0.26
R final 1.96

Tabla 7, Cantidad adquirida por de compra anual totales

Producto ‘ R ponderado ‘
Billetera 2.40
Bolso 2.04
Cartera 2.21
Faja 2.26
Sombrero 1.96

Al realizar los calculos para la obtencién del promedio de productos adquiridos,

se obtuvo un valor ponderado para cada producto por comprador, los cuales son

Esto evidencia una tendencia hacia compras moderadas, destinadas
principalmente al uso personal o como obsequios. Con el propésito de facilitar los
célculos posteriores y mantener una interpretacion practica de los resultados, se
decidio redondear el promedio de unidades por comprador de 2 a 3 unidades, valor

gue servira como base para la estimacion de la demanda potencial del proyecto.

7.3.6. Célculo de lademanda potencial
Con la informacion obtenida a través de las encuestas aplicadas y los
parametros estadisticos previamente definidos, se procedio a estimar la demanda
potencial anual de los productos de cuero en el municipio de Masaya. Para ello, se
consideraron los resultados del andlisis de la frecuencia de compra, el promedio de
unidades adquiridas por comprador y la proporcion de personas que manifestaron
consumir este tipo de articulos. Estos elementos permitieron determinar la cantidad

estimada de unidades que podrian ser demandadas en un afio, aplicando las
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férmulas correspondientes tanto para un escenario conservador como para uno

ampliado del mercado.

Se usa la proporcion de encuestados que respondieron que si usaba y/o
compraba productos de cuero. Esa proporcion opera como factor “p” que esto
representa el 75% que reduce el universo de quienes efectivamente compran o han

comprado, esto de 131,783 a 76,183 habitantes.

Junto con los parametros calculados en las etapas anteriores. Es importante
mencionar que, con el objetivo de obtener una estimacion conservadora y
representativa del mercado real, se excluyd del universo a las personas que
manifestaron no haber comprado nunca productos de cuero, aunque estas pueden
pertenecer a demanda potencial, no se tendran en cuenta ya que este grupo no

forma parte de la demanda efectiva actual. Por lo tanto:

Tabla 8, Poblacion de Estudio

L, Poblacién L,
Productos Poblacion total . Poblacién
excluida
Billetera 76,183 0.0577 4,396 71,787
Bolso 76,183 0.0769 5,858 70,325
Cartera 76,183 0.0705 5,371 70,812
Faja 76,183 0.0276 2,103 74,080
Sombrero 76,183 0.3013 22,954 53,229

Una vez obtenida la demanda total estimada para los consumidores activos del
municipio, se procedié a determinar la demanda potencial especifica para cada tipo
de producto. Para ello, se utilizaron los resultados obtenidos en los apartados
anteriores, especificamente la cantidad promedio de unidades adquiridas por
compra y la frecuencia promedio anual de compra por persona. Estos valores
permiten estimar de forma mas precisa el comportamiento real del consumidor

dentro del mercado de productos de cuero en la ciudad de Masaya.

Estos datos permitiran una distribucién de la demanda total para los diferentes

productos (billeteras, carteras, bolsos, fajas y sombreros), generando asi un
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estimado individual de unidades demandadas por producto en un periodo anual.

Los cuales serian:

Tabla 9, Demanda anual de los productos

Producto Poblacion Und por compra Compras al afio Demanda anual
Billetera 71,787 2.40 2.23 383,376
Bolso 70,325 2.04 3.44 494,559
Cartera 70,812 2.21 2.99 466,948
Faja 74,080 2.26 2.21 370,048
Sombrero 53,229 1.96 1.97 205,810

Los resultados obtenidos corresponden a la demanda general estimada para
cada uno de los productos de cuero analizados, sin diferenciar entre los distintos
estilos o variantes de disefio. Esta estimacion permite visualizar el comportamiento
global del mercado y la proporcion de consumo que representa cada tipo de articulo
dentro del total proyectado. La informacién obtenida servira como base para futuras
etapas de analisis, en las que se podra profundizar en la preferencia por estilos,
materiales o acabados especificos, con el fin de ajustar la produccién a las

tendencias y gustos del consumidor.

7.3.7. Evaluacion de la demanda de estilos en el mercado
Con el propésito de identificar los estilos con mayor aceptacion dentro del
mercado local de productos de cuero, se realizd una investigacion dirigida a los

principales talleres y comerciantes de marroquineria de la ciudad de Masaya.

La seleccion de los estilos evaluados se basoé en la observacion directa de los
productos ofrecidos en el mercado local y en los modelos mas comunes elaborados
por los talleres de la zona, priorizando aquellos de mayor reconocimiento por parte
de los consumidores. Es importante sefialar que los estilos incluidos no abarcan la
totalidad de la oferta existente, sino que representan una muestra significativa de
los modelos més visibles y demandados. Asimismo, los resultados que se presentan
deben interpretarse como un analisis de caracter ilustrativo o simulado, desarrollado
con base en la informacion limitada disponible y con el objetivo de servir como

referencia metodolégica dentro del estudio de prefactibilidad.
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Dada a la limitacién en brindar informacion de los comerciantes (competencia),
se optd por una muestra intencionada de 40 establecimientos representativos,
seleccionados en el mercado de artesanias, zonas turisticas y talleres productivos
del casco urbano. A través de entrevistas estructuradas, se solicité a los
participantes que calificaran los estilos mas vendidos de cada producto utilizando
una escala de 1 a 4, donde 4 representa el estilo de mayor rotacion y 1 el de menor
demanda.

Pregunta quince; Estilos mas adquiridos por el mercado (Billetera)

Grdfico 15, Estilos mds adquiridos por el mercado (Billetera)
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Pregunta dieciséis; Estilos mas adquiridos por el mercado (Cartera)

Grdfico 16, Estilos mds adquiridos por el mercado (Cartera)
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Pregunta namero; Estilos mas adquiridos por el mercado (Bolso)

= Bolso Tote bag

= Bolso de mano

Grdfico 17, Estilos mds adquiridos por el mercado (Bolso)
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Pregunta numero; Estilos mas adquiridos por el mercado (Faja)

Grdfico 18, Estilos mds adquiridos por el mercado (Faja)
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Pregunta namero; Estilos méas adquiridos por el mercado (Sombrero)

Grdfico 19, Estilos mds adquiridos por el mercado (Sombrero)
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Estos resultados obtenidos reflejan la tendencia en las preferencias del mercado
de Masaya hacia los estilos de mayor funcionalidad y disefio clasico. Los
comerciantes y talleres coinciden en que los modelos méas vendidos son aquellos
que combinan practicidad con acabados tradicionales y sencillos, lo cual lleva a
tendencias de estilos sobrios y sin muchos disefios, contrastando con las nuevas

generaciones que prefieren estilos.

A partir de los porcentajes estimados para cada estilo, se procedera a calcular
la demanda especifica por producto, distribuyendo la demanda general previamente
determinada segun la proporcion de participacién obtenida en este analisis, con el
fin de definir el volumen estimado de consumo de cada estilo dentro del mercado

potencial.

Tabla 10, Demanda por estilo (Billetera)

Billetera
Porcentaje del

Demanda por

Demanda total

mercado estilo
Pliegue doble 0.35 383,376 133,820
Pliegue simple 0.29 383,376 112,119
Concierre o
0.22 383,376 83,185
cremallera
Estilo tarjetero 0.14 383,376 54,251

Tabla 11, Demanda por estilo (Cartera)

Cartera
. Porcentaje del Demanda
Estilos Demanda total .

mercado por estilo
De mano 0.32 494,559 157,360
Con correa 0.29 494,559 143,872
Estilo sobre 0.23 494,559 112,400
Artesanal decorada 0.16 494,559 80,928
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Tabla 12, Demanda por estilo (Bolso)

Bolso
Porcentaje del Demanda por
Demanda total .

mercado estilo
Bolso Tote bag 0.26 466,948 122,702
Bolso de mano 0.24 466,948 112,476
Bandolera Crossbody 0.20 466,948 95,435
Bag
Estilo Satchel 0.16 466,948 74,984
Bolso tipo mochila 0.13 466,948 61,351

Tabla 13, Demanda por estilo (Faja)

Faja
. Porcentaje del Demanda
Estilos Demanda total .
mercado por estilo
Lisa clasica simple 0.41 370,048 151,202
Estilo vaquero 0.33 370,048 123,349
Con detalles 0.26 370,048 95,496
trenzados

Tabla 14, Demanda por estilo (Sombrero)

Sombrero
Porcentaje del .
Demandatotal Demanda por estilo

mercado
Vaquero clasico 0.32 205,810 65,568
Fedora 0.28 205,810 58,282
adornos 0.21 205,810 43,712
Tipo Panameio 0.19 205,810 38,248

Fuente: Elaboracion propia
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A partir de los resultados obtenidos en la segmentacion de la demanda por
estilos, se procede a determinar la absorcion del mercado, con el objetivo de
analizar la capacidad del entorno comercial para asimilar la produccién proyectada.
La segmentacion realizada tiene como propésito enfocar el proyecto en los estilos
con mayor aceptacion, evitando dispersar esfuerzos en abarcar toda la variedad de

modelos existentes.

Los porcentajes para cada producto serian los siguientes: Billetera (64.16%),
Cartera (60.91%), Bolso (50.36%), Faja (40.86%). Es importante sefialar que los
datos empleados para estimar la demanda no representan con exactitud la realidad
completa del mercado de productos de cuero en Masaya, debido a la ausencia de

informacion oficial y registros formales de ventas por tipo de producto.

Para los sombreros se tomé la decision de excluirlos del estudio, esto
fundamentado en que este producto presenta un mercado considerablemente
reducido en comparacion con los demas articulos de marroquineria analizados. En
el entorno comercial de Masaya, la demanda de sombreros elaborados en cuero es
limitada, ya que los consumidores suelen preferir modelos fabricados con materiales
sintéticos o semirrigidos, como poliuretano o cuero sintético, los cuales resultan mas
atractivos para el mercado meta. Ademas, la produccion de sombreros de cuero
implica procesos mas complejos y con maquinas especificas para estos, tanto en el
moldeado del material como en el acabado final.

Asimismo, la decision se respalda en los resultados obtenidos en las encuestas
aplicadas, donde los sombreros registraron un nivel de demanda menor en
comparacion con los otros productos de cuero evaluados. Este comportamiento
confirma que su inclusion en el portafolio productivo no representaria una ventaja

comercial significativa en la etapa inicial del proyecto.

No obstante, el producto se mantendré incluido en las etapas de recoleccion de
informacion de futuras investigaciones o estudios complementarios, con el fin de
continuar observando su comportamiento en el mercado y posibles cambios en las
preferencias del consumidor. Sin embargo, para las siguientes fases del estudio de

prefactibilidad, como el analisis financiero, técnico y operativo, los sombreros no
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seran considerados dentro del conjunto de productos a producir ni en las

proyecciones de demanda.

7.3.8. Porcentaje de absorcion

De la seccion de la demanda se obtuvieron aproximaciones al consumo de
productos de cuero. Sin embargo, estas unidades no pueden ser directamente
tomas o comparadas con cifras de ventas de la competencia, debido a la limitada
disponibilidad de informacién oficial, lo que impide determinar con precisién qué
porcentaje de la demanda actual podria ser absorbido por los talleres de talabarteria
locales o por una nueva propuesta comercial. Por tal motivo, se justifica el uso de
una tabla de aproximaciones que permita estimar porcentajes tentativos de
participacion y absorcion de mercado, considerando las preferencias del

consumidor y la actual capacidad de produccion de los talleres existentes.

llustracion 1, Aproximacion de porcentajes de participacion de mercado

7 Qe tan G Cual
£0ue tan grandes son A 0ud tantos similares sus | parece ser
ws competidores? | competidores tenes? | productos a los 5L
wyos? porcentaje’?
1 Grandes Piuchos Similares 0-0.5%
2 Grandes Algunios Similares 0-0.5%
3 Grandes Uno Similares 0.5-5%
4 Grandes hluchos Diferentes 0.5-5%
5 Grandes Algunos Diferentes 0.5-5%
& Grandes Uno Diferentes 1086-15%
7 Pequenios huchos Similares 5%0-10%
2 Pequefios Algunas Similares 1086-15%
g Pequefos hiuchos Diferentes 10%%-15%
10 Pequefios Algunos Diferentes 2056-30%
11 Pequefios Uno Similares 3056-50%
12 Pequefos Uno Diferentes 40%-80%
Sin competencia Sin competencia n , B0%100%
i3 competencia

A partir de este analisis de la competencia realizado, se observa que el mercado
de productos de cuero en la ciudad de Masaya presenta una estructura dominada
por talleres pequefios y medianos, enfocados principalmente en la produccién y la

venta directa en mercados locales y ferias turisticas. La mayoria de estos negocios
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ofrecen articulos similares en cuanto a disefio y funcionalidad, aunque con niveles
variables de calidad, acabado y capacidad de produccion. En este contexto, la
empresa proyectada, al orientarse hacia una produccién semiindustrial, tendria la
posibilidad de diferenciarse mediante la estandarizacion de procesos, la
consistencia en la calidad y la capacidad de atender pedidos mayores sin perder el

toque artesanal caracteristico del cuero local.

Considerando la actual distribucion del mercado, donde predomina la
competencia fragmentada y con limitaciones de escala, se estima que la nueva
empresa podria absorber entre un 5% y un 10% del mercado en su etapa inicial,
con potencial de crecimiento conforme consolide su presencia y mejore su
posicionamiento, para el estudio se tomara un valor menor al indicado que es el
2.5%.

A partir de esto, basada en los datos de las encuestas se seleccionaron

caracteristicas especificas por producto para enfocarse en una parte del mercado.

Proyeccion de la demanda 2025

Tabla 15, Demanda 2025

Demanda afio 2025
Producto Demandatotal  Segmento del merc Demanda segment Absorcion anual 2%
Billetera 383,375.61 0.64 245,939.07 5,427.81
Bolso 494,558.91 0.61 301,231.34 6,648.10
Cartera 466,947.83 0.50 235,178.10 5,190.32
Faja 370,048.05 0.41 151,202.43 3,337.00

Fuente de Elaboraciéon Propia
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7.4.Proyeccion de la demanda (2025-2029)
Una vez determinada la demanda para el afo inicial 2025, hemos establecido
gue esta misma se mantiene constante por mes, pero con un leve incremento anual

que depende solo del factor “tasa de incremento poblacional”.

Dicho esto, se realizar una proyeccion de la demanda; esto con la tasa de
crecimiento anual compuesta de la poblacion (CARG) que brindada hasta la fecha
de realizacion de este estudio el crecimiento poblacional es de 1.2% para la Ciudad

de Masaya

A continuacién, se muestran las estimaciones:

Con estos datos se puede extrapolar la demanda para los siguientes afos del
proyecto.

Tabla 16, Proyeccion de la demanda 2025-2029

Demanda 2025-2029

Demanda de productos

Afo

Billetera Cartera Bolso
2025 5,428 6,648 5,190 3,337
2026 5,493 6,728 5,253 3,377
2027 5,559 6,809 5,316 3,418
2028 5,625 6,890 5,379 3,459
2029 5,693 6,973 5,444 3,500

Fuente: Elaboracion propia

7.5.Analisis de la competencia
El principal objetivo que tiene el Analisis de oferta es, determinar o medir las
cantidades y las condiciones en que una economia puede y quiere poner a

disposicion del mercado un bien o un servicio.

Para el desarrollo del analisis de la oferta dentro del presente estudio, se ha
optado por emplear un método empirico fundamentado en la informacién recabada
directamente de los vendedores locales del sector cuero. Esta decision responde a

la carencia de registros oficiales y fuentes actualizadas, esta no refleje con precision
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los niveles de produccion, disponibilidad de inventario y dinamica de reposicion de

productos en este mercado.

Como complemento a esta estrategia, también se consideré la frecuencia de
reabastecimiento reportada por los comerciantes encuestados (semanal, quincenal
o mensual), lo cual permite ajustar la estimacion del volumen real de productos que
se movilizan dentro del mercado durante cada mes. Esta variable resulta esencial
para reflejar de forma mas precisa la dinamica de circulacion de mercancia, y aporta

una base util para proyectar tendencias de disponibilidad a lo largo del afio.

No. De productores: Se estima que existen “decenas de talleres”,
especialmente en barrios como Monimbé y San Jerénimo en Masaya. No se tiene
un numero exacto de talleres de talabarteria en la region, segun datos recolectados
se estima que hay entre 200 y 300 talleres, La cifra incluye pequefios productores
familiares, medianos talleres con capacidad para proveer a tiendas en otras

regiones del pais.

Localizacion: Estos talleres se localizan principalmente en el casco urbano de
la ciudad de Masaya, entre los barrios mas mencionados se encuentran San
Jeronimo, Monimbo, los alrededores del Mercado municipal Ernesto Fernandez y el
marcado de Artesanias. También se reporta actividad en Nindiri y en zonas rurales

aledanas.

Canales de distribucién, Los talleres comercializan sus productos a través de

varios canales:

e Ventas directas en mercados locales (como el Mercado de Artesanias y el
Mercado Municipal de Masaya).

e Tiendas orientadas al turismo nacional e internacional.

e Distribuidores interdepartamentales que compran al por mayor para revender
en otras ciudades (como Managua, Granada, Rivas).

e En menor medida, algunos talleres venden por redes sociales o por pedidos

especificos en linea.
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Sus productos: Producen articulos como calzado, bolsos, carteras, billeteras,
fajas, sombreros, ademas de articulos ecuestres (monturas, cabezadas) y

accesorios varios.

Calidad y precio de sus productos: La calidad en este mercado varia debido a
gue la gran parte de los talleres no cuentan con estandares de calidad y esto va
depender del taller. Existen niveles de calidad en materiales y cuidado, estos de

crean con los diferentes rangos de precio, los tres niveles comunes son:

e Basica: productos de bajo precio, este puede llegar desde el precio bajo
hasta los 400 cordobas, con acabados simples.

e Intermedia: mejor elaboracion, entre 500—900 cérdobas.

e Alta: articulos detallados, con piel tratada, acabados finos, y precios que
superan los 1,000 cérdobas.
Aunque hay talleres con estandares altos, también se detecta un segmento

de mercado insatisfecho debido a la falta de consistencia en la calidad.

Numero de trabajadores: La fuerza laboral depende del tamario del taller:

e Talleres pequefios: entre 1y 4 personas (familiares o aprendices).
e Talleres medianos: entre 5y 10 trabajadores, con division por tareas (corte,

cosido, pulido).
1.7  Andlisis de precios

El presente andlisis de precios tiene como objetivo conocer el comportamiento del
mercado en relacion con estos productos, con el propésito de determinar precios

competitivos y rentables para su comercializacion.

Se busca comprender como se mueven los precios tanto desde la perspectiva del
consumidor final como del sector comercial (distribuidores y minoristas), lo que
permitira establecer una estrategia de precios coherente con la realidad del mercado

local.

Esto se efectuaron con productos de estilo estandar (minimalista), sin adornos o

detalles adicionales, para reflejar precios base mas precisos y eliminar sesgos
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asociados al disefio 0 personalizacion. Los datos obtenidos permiten analizar como

se comporta la oferta y la demanda en términos de precio, considerando tanto la

disposicion de pago del consumidor como los costos de adquisicion del

comerciante.

Precios del mercado meta

A los encuestados se les consultd el rango de precios que estarian dispuestos a

pagar por productos de cuero estandar. Los rangos de precios se expresan en

cordobas (C$), con base en valores realistas observados en el mercado de Masaya.

Precio de Billetera
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Precio de Cartera
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Precio de Faja

Preferiencias del mercado (FAJA)
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Precios del Mercado

Tabla 17, Precios del mercado (Billetera)

| BILLETERA

Mercado meta Competencia ‘

Precio promedio Precio

Precio Promedio % de respuestas ' P Precio Promedio % de respuestas promedio

estimado (C$) .

estimado (C$)

400 48% C$192 250 15% C$38

500 32% C$160 325 49% C$159

700 12% Ccss4a 500 25% C$125

800 8% cs64 800 10% C$80

Precio Promedio CS$500 CS$402

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 18, Precios del mercado (Cartera)

CARTERA

Mercado meta Competencia
_ _ % de Prec@o _ _ Prec@o
Precio Promedio respuestas . promedio | Precio Promedio % de respuestas _ promedio
estimado (C$) estimado (C$)
500 24% C$120 400 30% C$120
650 36% C$234 500 15% C$75
900 28% C$252 700 40% C$280
1000 12% C$120 800 15% C$120
Precio Promedio CS726 CS$595

Fuente: Elaboracién propia

Tabla 19, Precios del mercado (Bolso)

BOLSO

Mercado meta Competencia

Precio promedio

Precio Promedio estimado (C$)

% de respuestas

Precio promedio : : o
estimado (C$) Precio Promedio % de respuestas

00 18% C$126 600 33% C$198

800 40% €$320 700 15% €$105
1050 30% C$315 900 35% C$315
1200 12% c$144 1000 17% €$170
Precio Promedio C$905 C$788

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 20, Precios del mercado (Faja)

Mercado meta

Competencia

Precio

Precio % de respuestas romedio Precio % de Precio promedio
Promedio P es?imado (C$) Promedio respuestas estimado (C$)
350 12% c$42 250 20% C$50
425 46% CS$196 325 40% CS$130
600 34% C$204 500 30% C$150
700 8% C$56 600 10% C$60
Precio Promedio C$498 C$390

Fuente: Elaboracion propia
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Capara calcular el precio de los productos se tendra en cuenta todos los costos de

produccion, y se

calculara los costos que le corresponde a cada uno de los

productos:
Billetera 123.08 225.66 348.74
Bolso 616.7 96.71 713.41
Faja 231.57 96.71 328.28
Cartera 123.08 225.66 348.74

Para la distribucion de los costos de produccion y ajustar los precios se repartio los
cotos totales de produccion para los cuatro productos y se le otorgo un porcentaje
de estos un 15% pata bolos y fajas, un 35% para billeteras y carteras sumando el

100% de los cotos.

Con estos datos se procedio a establecer los precios en cérdobas para cada uno de
los productos ajustdndose a los datos que nos brindé el mercado meta y la

competencia, a los cuales serian:
Billeteras: 400

Carteras: 500

Bolsos: 800

Faja: 400

Estos precios nos brindan una ganancia de 12.82%, 10.82%, 17.93% y 30.25% para
Billetera, Bolso, Faja y Cartera respectivamente. los precios son para una
presentacion simple y minimalista para abarcar la mayor cantidad del mercado.

Mezcal de mercado
» Definicién del producto

La mordaza hace referencia a una herramienta de costura artesanal que
consta de dos piezas de madera unidas en forma de pinza generalmente con
las puntas cubiertas con cuero u otro material; utilizada para sostener piezas

a presion, permitiendo prescindir de las manos para sujetar.
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Nombre:

“La mordaza” hace referencia a una herramienta de costura artesanal que consta
de dos piezas de madera unidas en forma de pinza generalmente con las puntas
cubiertas con cuero u otro material; utilizada para sostener piezas a presion,

permitiendo prescindir de las manos para sujetar.
Presentacion:

Todos los productos contaran con empaques y seguros hechos a base de papel

Kraft y sellados con el logo del taller tanto en su empaque como en la propia pieza.
Logotipo:

llustracion 2, logo de empresa LA MORDAZA

\}N\ORDAQ

El logotipo estd compuesto por 3 conceptos principales: La mordaza puesta de
manera inversa representa la influencia de los métodos tradicionales en los
productos; el ave es una alusion a la libertad en este caso de pensamiento y su

forma de molde de madera a la precision al trabajo.

llustracion 3, Logo alternativo empresa LA MORDAZA
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7.5.1. Cueroy su clasificacion
Una manera comun de clasificar las pieles es por el tratamiento que recibe
durante el proceso de curtido dado que es en este punto que si adquieren

caracteristicas especificas de cada tipo de cuero.

Se le llama cuero vegetal al proceso en el cual se utilizan taninos exclusivamente
de origen natural para detener el proceso de descomposicion de la piel
combinandolos con otros compuestos como cera y tinta para lograr diversos
acabados, pero en general se conserva la textura de la piel y la carnaza. Por otra
parte, el cuero curtido al cromo como su nombre lo indica se le suministra este metal
gue igualmente detiene el proceso de descomposicién de la piel con la diferencia
de ser un proceso tres veces mas rapido que con taninos naturales y logrando una
gama de colores y acabados mas variada con la caracteristica de tender a ser mas
vulnerables al fuego y altas temperaturas, pero en general siendo mas resistentes

a salpicaduras y la exposicion a la humedad.

Se decidio utilizar tnicamente un tipo de cuero por cada método de curtido como
materia prima principal (no se excluye usar cueros no seleccionados par accesorios
y detalles) lo que permite evitar recalibracion de maquinas por los diferentes calibres

de las pieles y simplificar la medicién de desperdicios.

Tabla 21, Caracteristicas de la materia (Cuero cromado)

CURTIDO AL CROMO
DUNAZ JADE  savisoro

CRITERIO PESO PUNTOS TOTAL PUNTOS TOTAL PUNTOS TOTAL
Maleabilidad 6 10 60 5 30 7 42
Calibre 8 3 24 7 56 7 56
Textura 4 4 16 7 28 10 40
Lugar de produccion 7 5 35 5 35 8 56
Precio 7 4 28 6 42 4 28
Gama de colores 5 8 40 5 25 4 20
Resistencia al ambiente 9 6 54 7 63 8 72
Total: 257 279 314

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 22, Caracteristicas de la materia (Curtido natural)

CURTIDO NATURAL

NUVOL ITALIA  cRAZY

CRITERIO PESO PUNTOS TOTAL PUNTOS | TOTAL PUNTOS TOTAL
Maleabilidad 6 9 54 8 48 6 36
Calibre 8 6 48 5 40 8 64
Textura 4 9 36 8 32 9 36
Lugar de produccién 7 9 63 6 42 8 56
Precio 7 8 56 4 28 4 28
Gama de colores 5 4 20 7 35 7 35
Resistencia al ambiente 9 2 18 7 63 6 54
Total: 295 288 309

Fuente: Elaboracion propia

7.5.2. Billeteras

Las billeteras son un accesorio que puede variar mucho su estilo segun las
necesidades y gustos de cada usuario, lo que le parece comodo y espacioso a una
persona, a otra le puede parecer tosco, estorboso y poco practico por dar un
ejemplo. El tipo de billeteras analizado en este estudio es un estilo clasico de dos
cuerpos con uno o dos depositos para billetes y un tarjetero de tamafio medio con
cuatro espacios para tarjetas; partiendo de esa construccion base se planea iterar
peribdicamente sobre el mismo concepto para crear nuevos estilos, pero

manteniendo una personalidad de marca en los productos. (ver anexo F)

7.5.3. Cinturones

Los cinturones y fajas pueden ser de una sola pieza o tener una cara interna y
otra externa que pueden ser o no del mismo material. Algunas fajas tienen una
tercera capa de cuero o fibra que se aloja en medio de las caras a la que se le
conoce como “ALMA” que cumple la funcion de afiadir grosor a la faja y asi evitar
su deformacion. El cinturdn por fabricar sera de dos caras con alma de fibra royal,
buscando mantener un estilo sobrio y clasico con la durabilidad que un buen

proceso puede brindar en este articulo. (ver anexo F)
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7.5.4. Otros accesorios

Como forma de aprovechar los desperdicios de cuero como sobrantes y piezas
rechazadas se haran accesorios que sirvan como regalias y complementos a los
productos principales como tarjeteros, pulseras y adornos por dar algunos ejemplos.

(ver anexo F)

7.6.Analisis de comercial
Es la evaluacién de las condiciones del mercado relacionadas con la compra y venta
de un producto, incluyendo la demanda, oferta, clientes potenciales y canales de
comercializacién. Su finalidad es determinar la viabilidad de vender el producto en
el mercado y definir estrategias que permitan alcanzar al consumidor objetivo de

manera efectiva.

7.6.1. Publicidad

Si bien se sabe, la publicidad es una forma de comunicacion comercial que
intenta incrementar el consumo de un producto o servicio a través de los medios de
comunicaciéon y de técnicas de propaganda. Una de las técnicas que
implementaremos sera la de “repeticidn”, para lograr crear conciencia de identidad
y memoria en el cliente e ir posicionandonos poco a poco en la mente de las
personas; podremos lograrla mostrando imagenes de nuestros productos por medio
de carteleras, poster, etcétera, con disefilos que causen impacto, les llamen la

atencion y les dé animo a arriesgarse a adquirir nuestros productos.

7.6.2. Publicidad en redes sociales
Se optara por implementar campafas digitales a través de Facebook e Instagram,
enfocadas principalmente en el publico ubicado en el centro y costa pacifica del
pais, con especial énfasis en la ciudad de Masaya y sus alrededores.
Las apariciones se distribuiran de la siguiente forma: 50% en el “feed” (seccion
principal donde los usuarios visualizan publicaciones mientras navegan) y 50% en

historias, formato que ofrece una exposicion directa y dinamica.

De acuerdo con los datos estimados por las propias plataformas publicitarias,

esta estrategia generaria aproximadamente 1,500 apariciones mensuales, con un
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costo promedio de C$4,000. Este monto incluye el disefio gréfico, segmentacion del

publico objetivo, programacion de publicaciones y seguimiento de resultados.

7.6.3. Publicidad fisica local (pancartas y rotulos)
Para reforzar la presencia del negocio en la ciudad, se complementara la publicidad
digital con pancartas fisicas ubicadas en puntos estratégicos como el mercado de
artesanias, zonas de transito y paradas de buses.
Estas piezas impresas en vinil tendran dimensiones aproximadas de 1.5 x 3 metros
y una duracioén estimada de tres meses por camparia, con un costo de C$1,200 por

unidad, incluyendo disefio, impresion y colocacion.

La combinacion de estos dos métodos digital y fisico permitira alcanzar tanto a
la poblacion local como a los visitantes foraneos, reforzando el reconocimiento de

marca y fomentando la intencion de compra.

7.6.4. Publicidad anual
En cuanto a la estimacion de costos publicitarios, se proyecta una inversion total
anual aproximada de C$48,000 en publicidad digital mediante Facebook e
Instagram, considerando un gasto mensual de C$4,000. Esta cifra contempla el
disefio, la segmentacion de audiencia y la gestion de campafias que generaran
alrededor de 1,500 apariciones mensuales dirigidas al centro y costa pacifica del
pais.

En complemento, la publicidad fisica consistira en la colocacion de cinco letreros
ubicados en puntos estratégicos de la ciudad de Masaya, tales como zonas
comerciales, vias principales y areas de alta afluencia de personas. Cada letrero
tendréa un costo de C$1,200, lo que representa un total de C$6,000 por campafia o
periodo de instalacion. Adicionalmente, se estima un gasto de C$24,000 anuales

destinados a material promocional.

En conjunto, la inversion total anual en publicidad asciende aproximadamente a
C$72,000 cifra que se considera razonable y adecuada para garantizar una
presencia constante y efectiva de la marca tanto en medios digitales como en

espacios fisicos locales.
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7.7.Canal de distribucion

Se denominan canales de distribucion las lineas a través de las que se efectia
la funcion de la distribucién, y se conoce con el nombre de intermediarios a los
elementos basicos del canal. Los canales de distribucién son como las arterias por
las que circulan los productos, desde el fabricante o industria manufacturada al
consumidor final. Esas vias se componen de empresas 0 entes independientes de
los fabricantes que comercializan, venden o ayudan a vender los productos
fabricados o suministrados por otros, sirviéndole a la empresa productora para tener

el acceso debido a los mercados. (Rivera Camino, 2012)

En cada intermediario o punto en el que se detenga esa trayectoria existe un
pago o transaccién, ademas de un intercambio de informacion. Debido a esto el
productor debe considerar que el canal de distribucion elegido sea el mas efectivo,

mas Seguro y menos costoso.

Para la comercializacion de los productos de cuero desarrollados en este

proyecto, se optd por el canal de distribucion de dos etapas:

llustracion 4, Representacion del canal de distribucion

I ~ N ~ 8

Fuente: Elaboracion propia

Esta decision responde a la dinamica observada en el mercado local de la ciudad
y el departamento de Masaya, donde predomina una red de talleres artesanales
pequefios y medianos, los cuales distribuyen sus productos a través de
comerciantes minoristas establecidos en mercados locales, tiendas especializadas
y puntos de venta independientes. Esta estructura comercial permite alcanzar al
mercado meta sin requerir grandes inversiones logisticas, aprovechando la
infraestructura existente de distribucion y el posicionamiento que ya tienen estos
detallistas en sus respectivas zonas. Ademas, favorece la penetracion regional del
producto sin comprometer los margenes de ganancia del taller productor.
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8. Estudio Técnico

Es el analisis que define como se producira el bien o servicio, considerando
aspectos como ubicacion, tamafio del proyecto, procesos productivos, maquinaria,
equipos, materia prima y mano de obra necesaria. Su objetivo es garantizar que el

proyecto sea operativamente viable y funcione de manera eficiente.

8.1.Generalidades

El estudio técnico es una etapa clave del analisis de prefactibilidad que evalla
la viabilidad operativa de un proyecto mediante la identificacion de los
requerimientos fisicos, tecnoldgicos y de infraestructura necesarios. Este estudio
permite definir la capacidad instalada, el proceso productivo, la localizacién y
distribucion o6ptimas. Dado el potencial del sector cuero y calzado en la region,
impulsado por la disponibilidad de materia prima, experiencia artesanal y creciente
demanda, se requiere una planificacién técnica rigurosa para garantizar eficiencia,
calidad y sostenibilidad. El estudio abarca aspectos como el tamafo del proyecto,
ubicacioén, disefio de planta, tecnologia, proceso productivo y recursos fisicos y
humanos necesarios para su funcionamiento entre 2024 y 2029, revisando su

viabilidad, rentabilidad y sostenibilidad.

8.2.Localizacion Optima del Proyecto

La eleccion de la localizacion éptima constituye un factor estratégico clave para
el éxito del proyecto, ya que influye directamente en los costos operativos, la
logistica de distribucion, el acceso a materias primas y la disponibilidad de mano de
obra calificada. En este estudio se ha evaluado el municipio de Masaya como una
opcién viable, debido a su reconocida tradicion en el trabajo artesanal del cuero, su
cercania a centros de consumo, su acceso a proveedores locales y regionales, y su
infraestructura basica para actividades industriales. A través de un analisis
comparativo de alternativas, considerando criterios técnicos, econdémicos y sociales,
se identifica la ubicacion mas conveniente para maximizar la eficiencia operativa y

la competitividad del proyecto en el periodo 2024-2029.

8.2.1. Macro localizacién
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llustracion 5, Mapa del departamento de Masaya
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Masaya esta geograficamente posicionado como el “Centro Neuralgico” del

Pacifico nicaraglense, ofreciendo ventajas logisticas incomparables:

Conectividad Vial: Se encuentra en el corazén del corredor sur de Nicaragua, a
solo 30 km de Managua (la capital) y a aproximadamente 20 km del Aeropuerto
Internacional Augusto C. Sandino. Esta cruzado por la Carretera Panamericana,
facilitando el transporte rapido de materias primas (cuero crudo) desde las
principales zonas ganaderas del pais (Chontales, Boaco, Rivas) y la distribucion
eficiente de los productos terminados a nivel nacional e internacional hacia puertos

del Pacifico (Puerto Corinto, Puerto Sandino) y la frontera sur (Costa Rica).

Proximidad a Mercados: Su localizacion permite un acceso rapido y con costos
de transporte reducidos a los dos mercados de consumo mas grandes del pais: el
Area Metropolitana de Managua y el propio departamento de Masaya, conocido por

su alta afluencia de turismo nacional e internacional.
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8.2.2. Micro localizacion

La micro localizacion constituye una etapa fundamental en la planificacion
estratégica de proyectos, ya que determina la region éptima para su implementacion
con base en un andlisis integral de factores econémicos, geogréficos, logisticos y
sociales. Este estudio no solo permite minimizar riesgos y costos asociados a la
operacion, sino que también facilita el acceso a mercados, recursos y ventajas
competitivas inherentes a la zona seleccionada. En este apartado, se examinaran
los beneficios clave de la ubicacion del proyecto, destacando su relevancia como
herramienta para la toma de decisiones informadas y su impacto en la viabilidad y
sostenibilidad de iniciativas empresariales, industriales o de infraestructura. A través
de este analisis, se busca fundamentar la eleccion de una ubicacion que maximice

las oportunidades de éxito del proyecto en el largo plazo.

Para llevar a cabo el andlisis, se implementara el método Brown-Gibson, una
herramienta cuantitativa que combina factores objetivos y subjetivos para evaluar y
comparar alternativas de ubicacion de manera sistematica. Este método se basa en
tres criterios fundamentales: factores criticos (requisitos minimos excluyentes),
factores objetivos (costos, distancias y otros datos medibles) y factores subjetivos
(preferencias cualitativas, como clima laboral o impacto ambiental). Mediante un
proceso de ponderacion y normalizacién, el modelo asigna puntuaciones a cada

alternativa, permitiendo una seleccion racional y equilibrada.
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Tabla 23, Valores para la eleccion de ubicacion optima

Masaya Masaya Masaya

Criterios Peso (Wi) Centro Afueras Rural Notas
1. Costo del Alquiler 0.15 6 8 9 Escala 1-10 (10 =
menor costo)
2. Accesibilidad 0.2 9 7 4 Proximidad a vias
principales
3. Habilitacién 0.25 8 6 3 Servicios basicos y
transporte
4. Mercado Potencial 0.2 9 5 2 Cercania a clientes
5. Seguridad 0.1 7 5 6 Seguridad Ciudadana
6. Incentivos Fiscales 0.1 5 7 8 Beneficios
gubernamentales
Total Ponderado 1 7.65 6.35 4.7 >, (Wi x Puntuacioén)

Fuente: Elaboracion propia

Resultado:

Masaya Centro: 7.65 (Optimo por accesibilidad, infraestructura y mercado).
Masaya Afueras: 6.35 (Balance medio, destaca en costos).
Masaya Rural: 4.70 (Bajo en infraestructura y mercado).

Los datos utilizados en la Tabla de Evaluacion (anterior) se obtuvieron mediante
entrevistas a propietarios de bienes inmuebles en los tres sectores de Masaya
(Centro, Afueras, Rural), asi como de fuentes secundarias oficiales, asegurando
gue cumplieran con los requisitos para albergar la planta de confeccién del proyecto.
Los factores objetivos (costos) y subjetivos (accesibilidad, seguridad) se

determinaron de la siguiente manera:
Costo del Terreno (Peso: 15%):

Los valores de arrendamiento se obtuvieron mediante entrevistas directas con

duefios de locales en cada zona. Masaya Rural presenté los menores costos (9/10),
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mientras que Masaya Centro tuvo los mas altos (6/10), pero justificados por su

ubicacion estratégica.
Accesibilidad (Peso: 20%):

Basado en el Apéndice 20 de la Resolucion Ministerial N° 051-2017 (MTI), que
establece costos de transporte por municipio. Masaya Centro obtuvo la maxima
puntuacion (9/10) por su conectividad vial y proximidad a proveedores/clientes,
mientras que Masaya Rural (4/10) requiere mayores gastos logisticos.

Infraestructura (Peso: 25%):

Evaluada mediante visitas in situ y reportes municipales. Masaya Centro (8/10)
destaca por servicios basicos completos (energia, agua, telecomunicaciones),

frente a limitaciones en zonas rurales (3/10).
Mercado Potencial (Peso: 20%):

Calculado a partir de la proyeccion de unidades a producir mensualmente y la
densidad poblacional. Masaya Centro (9/10) concentra el mayor poder adquisitivo y

demanda, mientras que Masaya Rural (2/10) presenta menor alcance.
Seguridad (Peso: 10%):

Datos recopilados de informes policiales y percepcion local. Masaya Centro

(7/20) mostré un equilibrio entre vigilancia y riesgo, superando a Afueras (5/10).
Incentivos Fiscales (Peso: 10%):

Consultados con la alcaldia y registros publicos. Masaya Rural (8/10) ofrece
mayores beneficios tributarios para industrias, pero esto no compensa Sus

desventajas logisticas.

Ubicacién exacta propuesta para el proyecto:

Parque San Miguel, 2 cuadras al Norte Masaya, Nicaragua.
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llustracion 6, Ubicacion de local
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8.3. Distriuci()n de planta
Segun (Muther, 1960) en su obra Systematic Layout Planning - “La distribucién
en planta es un fundamento de la industria. Una buena distribucion reduce los
costos de manufactura y optimiza la utilizacién de la mano de obra, el equipo y el
espacio. Es el arma méas poderosa para lograr una ventaja competitiva en costos y
servicio al cliente”. Refiriéndose a que la distribucion de planta es una estrategia
empresarial clave y no solo una simple disposicidon de maquinas enfatizando que
los beneficios impactan en eficiencia (costos) y capacidad de respuesta (servicio al

cliente), siendo esto una ventaja competitiva real.

El edificio a para el proyecto cuenta con 133.5 metros cuadrados, con una

disposicion de 10.7 x 12.5 se divide el espacio disponible entre las siguientes areas:

Ventas: Esta area contara con una oficina particular para sus operaciones. Esta en

la medida de lo posible debe ser accesible al publico y operaciones.

Gerencial/ contabilidad: Este espacio esta destinado al procesamiento de datos y
toma de decisiones, debido a la sinergia entre estos dos departamentos se ha
decidido que compartan espacio en la medida de lo posible.

Bodega: El proyecto requiere almacenar tanto materia prima e insumos como

producto terminado, por las diferencias en dimensiones y precios entre una
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categoria y otra se ha decidido separar ambas bodegas; a su vez ambas deben

estar al alcance del area de produccion.
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llustracion 7, Distribucion de planta
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Fuente: Elaboracion propia
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llustracion 8, Distribucion de sefalizaciones

Fuente: Elaboracion propia
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En la presente representacion grafica se muestran el mapa de riesgos del

proyecto, considerando que el mayor factor de riesgo son los incendios.

Produccién: Siendo el area mas demandante en cuestiones de espacio, la
distribucion en el taller debe facilitar el flujo de los materiales a través de cada fase

del proceso.
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Distribucion de puestos y maquinaria en el taller
llustracion 9, Distribucion de puestos y maquinaria en el taller
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Fuente: Elaboracion propia
8.4.Ingenieria del proyecto
Se presenta en el siguiente apartado la informacion correspondiente a procesos,
equipo y maquinaria que la planta requiere para operar.

8.4.1. Tamafio optimo del proyecto



El tamafio optimo del proyecto permitird obtener el mayor beneficio posible con
los menores costos de operacion. En el caso del presente proyecto estara
influenciado por la demanda insatisfecha, el tamafio y cantidad de equipo y

magquinaria y la materia prima.

Capacidad requerida

El célculo de la capacidad requerida mensual se pudo obtener mediante la
demanda potencial de los articulos por afio (tabla 2.12) agrupada en meses para el
arranque del proyecto seria para las billeteras 452, para las carteras 554, para los
bolsos 433 y finalmente para las fajas 278 unidades por mes. Teniendo esto en
cuenta se procede a calcular la demanda diaria considerando que el mes posee 24
dias productivos trabajando de lunes a sabado resultaria:

452 UND
24 DIAS

554 UND
24 DIAS

433 UND
24 DIAS

278 UND
24 DIAS

Como cantidades minimas a producir diariamente.

Requerimiento diario de billeteras = = 18.33 und/dia

Requerimiento diario de carteras = = 23.01 und/dia

Requerimiento diario de bolsos = = 18.40 und /dia

Requerimiento diario de fajas = = 11.58 und /dia
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8.4.2. Capacidad de produccién
Para conocer los requerimientos de mano de obra directa en cada estacion del
trabajo del proceso se utiliza el método de balanceo de lineas en las diferentes

actividades del proceso productivo por producto; Para las fajas:

Tabla 24, Estudio de tiempos (Faja)

ACTIVIDAD  DESCRIPCION MODULO  TIEMPO (HRS) PRECEDENCIA
1 DESPACHO DE CUERO Y FIBRA ROYAL EN i 0.06 )
BODEGA DE MATERIA PRIMA ’
2 TRANSPORTE AL AREA DE CORTE - 0,01 1
3 RECTIFICACIONES A MATERIA PRIMA CORTE 0,08 2
4 TRANSPORTE AL AREA DE ALISTADO - 0,01 3
5 APLICACION DE ADESIVO A LAS PIEZAS ALISTADO 0,08 4
6 PEGADO ALISTADO 0,15 5
7 TRANSPORTE AL AREA DE CORTE - 0,01 6
8 MODELADO DE PIEZAS EN LA PIEL CORTE 0,02 7
9 CORTE DE PIEZAS CORTE 0,16 8
10 TRANSPORTE AL AREA DE ALISTADO - 0,01 9
11 INSPECCION DE ESTADO DE LAS PIEZAS ALISTADO 0,03 10
12 RECTIFICACIONES (SI LAS REQUIERE) ALISTADO 0,10 11
13 TRANSPORTE AL AREA DE ARMADO - 0,01 11
14 COSTURA ARMADO 0,15 13
15 TRANSPORTE AL AREA DE ALISTADO - 0,01 14
16 CALADO DE PIEZAS ALISTADO 0,03 15
17 TRANSPOTRE AL AREA DE ARMADO - 0,01 16
18 MONTADO DE HERRAIJES ARMADO 0,09 17
19 TRANSPORTE A AREA DE ACABDOS Y i 001 18
EMPAQUE ’
20 INSPECCION DE ESTADO DE LOS PRODUCTOS ACABADOS 0,06 19
21 PULIDO FINAL ACABADOS 0,11 20
22 GRABADO DE LOTE Y LOGOTIPOS ACABADOS 0,03 21
23 EMPAQUE ACABADOS 0,09 22
24 TRANSPORTE A BODEGA DE PRODUCTO i 0,01 ’3
TERMINADO

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 25, Diagrama de procesos (Faja)

C moswmmamcosmoaso ResuEN

Proceso FABRICACION FAJA

SIMBOLO ACTIVIDAD Act.
FECHA - [e] operacion 13
ESTUDIO INICIA: DESPACHO DE MD = transporte 2
PRODUCTO: FAJA [m] inspeccion 2
MOMBRE DEL JORGE MOREND D espera 0
COPERARIO v almacenaje 1
ELABORADO FOR BRANDON G. Total de actividades realizadas 24
TAMA MO DELLOTE. 1 Distancia total en metros 92

ﬂempu min. fhombre 78,52666667

DESPACHO DE CUERO Y FIBRA ROYAL EN BODEGA

DE MATERIA PRIMA 200
2 TRANSPORTE AL AREA DE CORTE 1 10 23
3 RECTIFICACIOMES A MATERIA PRIMA 1 300
4 TRANSPORTE AL AREA DE ALISTADO 1 10 23
5 APLICACION DE ADESIVO A LAS PIEZAS 1 300
6 PEGADO 1 550
7 TRANSPORTE AL AREA DE CORTE 1 10 23
8 MODELADO DE PIEZAS EN LA PIEL 1 60
] CORTE DE PIEZAS 1 580
10 TRANSPORTE AL AREA DE ALISTADO 1 10 23
11 INSPECCION DE ESTADO DE LAS PIEZAS 1 120
12 RECTIFICACIOMES (51 LAS REQUIERE) 1 360
13 TRANSPORTE AL AREA DE ARMADO 1 10 23
14 COSTURA 1 550
15 TRANSPORTE AL AREA DE ALISTADO 1 10 23
16 CALADO DE PIEZAS 1 120
17 TRANSPOTRE AL AREA DE ARMADO 1 10 23
13 MONTADO DE HERRAIES 1 320
13 TRANSPORTE A AREA DE ACABDOS ¥ EMPAQUE 1 10 23
20 INSPECCION DE ESTADO DE LOS PRODUCTOS 1 200
21 PULIDO FINAL 1 396
22 GRABADO DE LOTE Y LOGOTIPOS 1 120
23 EMPAQUE 1 324
24 TRANSPORTE A BODEGA DE PRODUCTO 1 12 7.6

TERMINADO

Fuente: elaboracion propia
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llustracion 10, Proceso de produccién (Faja)
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REPROBADO
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COSTURA DE PIEZAS

CALADO DE PIEZAS

MONTADO DE
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Fuente: Elaboracion propia
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AREA DE ACABADOS

INSPECCION
CALIDAD

PULIDO FINAL

GRABADO DE
LOGOTIPOS

BODEGA DE PRODUCTO
TERMINADO
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Tabla 26, Estudio de tiempos (Bolso)

ACTIVIDAD  DESCRIPCION MODULO TIEMPO (HRS) PRECEDENCIA
1 DESPACHO DE CUERO EN BODEGA DE MATERIA 006
PRIMA ’

TRANSPORTE AL AREA DE CORTE - 0,01

MODELADO DE PIEZAS EN LA PIEL CORTE 0,13

CORTE DE PIEZAS CORTE 0,12
5 TRANSPORTE AL AREA DE ALISTADO - 0,01 4
6 INSPECCION DE ESTADO DE LAS PIEZAS ALISTADO 0,07 5
7 RECTIFICACIONES (SI LAS REQUIERE) ALISTADO 0,08 6
8 DESBASTE ALISTADO 0,17 6
9 CALADO DE PIEZAS ALISTADO 0,12 8
10 TRANSPORTE AL AREA DE ARMADO - 0,01 9
11 COSTURA ARMADO 0,35 10
12 TRANSPORTE A MESA DE TRABAIJO ARMADO 0,01 11
13 MONTADO DE HERRAJES ARMADO 0,03 12
14 TRANSPORTE A AREA DE ACABDOS Y EMPAQUE - 0,01 13
15 INSPECCION DE ESTADO DE LOS PRODUCTOS ACABADOS 0,07 14
16 PULIDO FINAL ACABADOS 0,11 15
17 GRABADO DE LOTE Y LOGOTIPOS ACABADOS 0,03 16
18 EMPAQUE ACABADOS 0,03 17

TRANSPORTE A BODEGA DE PRODUCT
19 SPO ODEG ODUCTO i 0,01 18
TERMINADO

Fuente: elaboracion propia
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Tabla 27, Diagrama de procesos (Bolso)

| comoumammmednmoso cesumen

Proceso FABRICACION BOLSOS SIMBOLO ACTIVIDAD Act.
FECHA - [o) operacion 11
ESTUDIO INICIA: DESPACHO DE MD |=> transporte 5
PRODUCTO: BOLS0S5 a inspeccion 2
D espera
GABRIELA MCNALLY .

NOMEBRE DEL OPERARIO v almacenaje 1
ELABORADO POR BRANDON G. Total de actividades realizadas 19
TAMANO DEL LOTE. 1 Distancia total en metros 62

Tlempo min. fhombre 84,31

DESPACHO DE CUERO EN BODEGA DE MATERIA

200,00
PRIMA
2 TRANSPORTE AL AREA DE CORTE 1 10 23,00
3 MODELADO DE PIEZAS EN LA PIEL 1 468,00
CORTE DE PIEZAS 1 420,00
5 TRANSPORTE AL AREA DE ALISTADO 1 10 23,00
6 INSPECCION DE ESTADO DE LAS PIEZAS 1 240,00
7 RECTIFICACIONES (S LAS REQUIERE) 1 300,00
DESBASTE 1 612,00
9 CALADO DE PIEZAS 1 420,00
10 TRANSPORTE AL AREA DE ARMADO 1 10 23,00
11 COSTURA 1 1260,00
12 TRANSPORTE A MESA DE TRABAIO 1 10 23,00
13 MONTADO DE HERRAJES 1 120,00
TRANSPORTE A AREA DE ACABDOS Y
14 1 10 23,00
EMPAQUE
15 INSPECCION DE ESTADO DE LOS PRODUCTOS 1 240,00
16 PULIDO FINAL 1 396,00
17 GRABADO DE LOTE Y LOGOTIPOS 1 120,00
18 EMPAQUE 1 120,00
15 TRANSPORTE A BODEGA DE PRODUCTO L 1 760
TERMINADO ! —

Fuente: Elaboracion Propia
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llustracion 11, Proceso de produccion (Bolso)

BODEGA MATERIA PRIMA

DESPACHO DE
MATERIA PRIMA
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MODELADO DE
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REPROBADO
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DESBASTE

CALADO DE PIEZAS

APROBADO

AREA DE ARMADO

MONTADO DE
HERRAJES

Fuente: Elaboracion Propia
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AREA DE ACABADOS

AREA DE ACABADOS

APROBADO b

PULIDO FINAL

GRABADO DE

LOGOTIPOS

RECEPCION Y
REGISTRO
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Tabla 28, Estudio de tiempos (Billetera, Cartera)

ACTIVIDAD  DESCRIPCION MODULO  TIEMPO (HRS) |PRECEDENCIA
DESPACHO DE CUERO EN BODEGA DE ) 0,11
MATERIA PRIMA
2 TRANSPORTE AL AREA DE CORTE - 0,01 1
3 MODELADO DE PIEZAS EN LA PIEL CORTE 0,25 2
4 CORTE DE PIEZAS CORTE 0,30 3
5 TRANSPORTE AL AREA DE ALISTADO - 0,01 4
6 INSPECCION DE ESTADO DE LAS PIEZAS ALISTADO 0,07 5
7 RECTIFICACIONES (SI LAS REQUIERE) ALISTADO 0,13 6
8 DESBASTE ALISTADO 0,26 6
9 PULIDO DE CANTOS ALISTADO 0,06 8
10 CALADO DE PIEZAS ALISTADO 0,75 9
11 TRANSPORTE AL AREA DE ARMADO - 0,01 10
12 APLICACION DE ADESIVO A LAS PIEZAS ARMADO 0,03 11
13 PEGADO ARMADO 0,08 12
14 COSTURA ARMADO 0,75 13
15 MONTADO DE HERRAJES ARMADO 0,03 14
16 TRANSPORTE A AREA DE ACABDOS Y i 0,01 15
EMPAQUE
17 INSPECCION DE ESTADO DE LOS ACABADOS 0,08 16
PRODUCTOS
18 PULIDO FINAL ACABADOS 0,20 17
19 GRABADO DE LOTE Y LOGOTIPOS ACABADOS 0,03 18
20 EMPAQUE ACABADOS 0,03 19
27 TRANSPORTE A BODEGA DE PRODUCTO i 0,01 20
TERMINADO

Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla 29, Diagrama de procesos (Billetera, Cartera)

 cmosmmmwmoomsEs ResumeN

Proceso FABRICACION BILLETERA SIMBOLO ACTIVIDAD Act.
FECHA - o operacion 14
ESTUDIO INICIA: DESPACHO DE MD = transporte 4
PRODUCTO: BILLETERA (m] inspeccion 2
NOMBRE DEL CABRIELA MCNALLY D espera 0
OPERARIO v almacenaje 1
ELABORADC POR BRANDON G. Total de actividades realizadas 21
TAMANO DEL LOTE. 1 Distancia total en metros 52

Tiempo min. /hombre 132 56
--_-;-‘.ﬂ.'-n
1 DESPACHO DE CUERO EN BODEGA DE MATERIA 1 306
PRIMA

2 TRANSPORTE AL AREA DE CORTE 1 10 23

3 MODELADO DE PIEZAS EN LA PIEL 1 900
4 CORTE DE PIEZAS 1 1080
5 TRANSPORTE AL AREA DE ALISTADO 1 10 23

B INSPECCION DE ESTADO DE LAS PIEZAS 1 240
7 RECTIFICACIONES (S| LAS REQUIERE) 1 468
8 DESBASTE 1 950
9 PULIDO DE CANTOS 1 200
10 CALADO DE PIEZAS 1 2700
11 TRANSPORTE AL AREA DE ARMADO 1 10 23

12 APLICACION DE ADESIVO A LAS PIEZAS 1 120
13 PEGADO 1 300
14 COSTURA 1 2700
15 MONTADO DE HERRAIES 1 120
16 TRANSPORTE A AREA DE ACABDOS ¥ EMPAQUE 1 10 23

17 INSPECCICN DE ESTADO DE LOS PRODUCTOS 1 300
18 PULIDO FINAL 1 720
19 GRABADO DE LOTE ¥ LOGOTIPOS 1 120
20 EMPAQUE 1 120
71 TRANSPORTE A BODEGA DE PRODUCTO 1 12 7.6

TERMINADO —

Fuente: Elaboracion Propia
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llustracion 12, Proceso de produccion (Billetera, Cartera)
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: Elaboracidn propia
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Balanceo de lineas y capacidad instalada

Mediante el uso del método de balanceo de lineas se calcul6 la cantidad de
mano de obra requerida para cubrir la totalidad de la demanda utilizando los tiempos
requeridos. Considerando que al afio se tiene un aproximado de 335 dias habiles
de trabajo el requerimiento diario seré:
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Tabla 30, Produccion diaria

Producto Demanda anual Requerimiento diario
Bolsos 6.649 19,85
Billeteras 5.428 16,20
Carteras 5.191 15,50
Fajas 3.337 9,96

Fuente: Elaboracién Propia

Tomando en cuenta que se disponen de 480 minutos laborables al dia (8 hrs

laborables) se calcula el tiempo de ciclo individual para cara producto dividiendo el

tiempo disponible al dia, entre la cantidad de unidades requeridas al dia, para

posteriormente dividir el tiempo de ciclo entre el tiempo de fabricacion unitario para

cada producto, obteniendo el minimo de estaciones de trabajo requeridas para

cubrir la demanda:

Tabla 31, NUmero minimo de estaciones

Producto tiempo de ciclo NUMERO MINIMO DE ESTACIONES
Bolsos 25,00 4,00
Billeteras 30,00 7,00
Carteras 31,00 7,00
Fajas 49,00 2,00

Fuente: Elaboracion propia
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Resultando para las fajas:

Tabla 32, Tiempo de produccion (Faja)

ESTACION TIEMPO TAREA TEMPONO  _
DETRABAIO  (MINUTOS) ASIGNADO
1 3.33 49.00 45.67 1
5.00 40.67 3
5.00 35.67 5
9.17 26.50 6
1.00 25.50 8
9.67 15.83 9
2.00 13.83 11
6.00 7.83 12
2 9.17 49.00 " 3983 14
2.00 37.83 16
5.33 32.50 18
3.33 29.17 20
6.60 22.57 21
2.00 20.57 22
5.40 15.17 23
0.46 14.71 24

[TIEMPO DEOCIO]  22.54

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 33, Tiempo de produccion (Bolso)

ESTACION TIEMPO TAREA TIEMPO NO
cicLo TAREA
DETRABAIO  (MINUTOS) ASIGNADO
1 3.33 25.00 21.67 1
7.80 13.87 3
7.00 6.87 4
4.00 2.87 6
2 5.00 25.00 " 20.00 7
10.20 9.80 8
7.00 2.80 9
3 21.00 25.00 " 4.00 11
2.00 2.00 13
4 4.00 25.00 " 21.00 15
6.60 14.40 16
2.00 12.40 17
2.00 10.40 18
0.46 9.94 19

TIEMPO DE OCIO 24.61

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 34, Tiempo de produccién (Cartera)

ESTACION TIEMPO TAREA aIeLo TIEMPO NO
DETRABAIO  (MINUTOS) ASIGNADO

1 6.6 31.00 24.40 1

15.00 g 9.40 3

2 18.00 31.00 13.00 4

4.00 9.00 6

7.80 1.20 7

3 15.83 31.00" 15.17 8

5.46 9.71 9

4 45.00 31.00 ~14.00 10

5 2.00 31.00 15.00 12

5.00 " 10.00 13

6 45.00 31.00 ~4.00 14

7 2.00 31.00 25.00 14

5.00 20.00 17

12.00 8.00 18

2.00 6.00 19

2.00 4.00 20

0.46 3.54 21

Fuente: Elaboracion propia

Para las billeteras:

Tabla 35, Tiempo de produccién (Billetera)

ESTACION TIEMPO TAREA TIEMPO NO
DETRABAJO  (MINUTOS) ASIGNADO

1 6.60 30.00 23.40 1

15.00 " 8.40 3

2 18.00 30.00 12.00 4

4.00 " 8.00 6

3 7.80 30.00 22.20 7

15.83 6.37 8

5.46 0.91 9

4 45.00 30.00 -15.00 10

5 2.00 30.00 13.00 12

5.00 8.00 13

6 45.00 29.62 -15.38 14

7 2.00 29.62 12.25 14

5.00 7.25 17

8 12.00 29.62" 17.62 18

2.00 15.62 19

2.00 13.62 20

0.46 13.16 21

Fuente: Elaboracion Propia
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En conclusion

Basandonos en el andlisis de las operaciones de balanceo de lineas para la
fabricacion de bolsos, billeteras, carteras y fajas, se determind que los
colaboradores de produccion no requieren equipo de proteccion personal (EPP)
especializado debido a la naturaleza de las tareas asignadas. Las actividades
documentadas en las estaciones de trabajo consisten principalmente en
operaciones de ensamble, empaque y manipulacion de materiales textiles y
componentes de marroquineria, que no involucran exposicién a riesgos mecanicos,
por esta razon se limitan a guantes de proteccién anticorte y calzado ergonémico,
dejando a criterio del encargado de higiene y seguridad la modificacion de lo

estipulado segun su criterio. (tabla 44.1)

Para las fajas: Con la demanda mas baja (9.96% del total) y un tiempo de ciclo
de 49 minutos, se logré un balanceo eficiente en solo 2 estaciones de trabajo. El
tiempo no asignado en las estaciones (45.67 y 39.83 minutos al inicio) indica que
este producto tiene una carga de trabajo ligera y podria ser un candidato ideal para

la produccidn en lotes o la asignacion de tareas adicionales.

Bolsos: Siendo el producto con mayor demanda (32% del total), se configuraron
4 estaciones para un tiempo de ciclo de 25 minutos. El balanceo resultd muy
efectivo, con tiempos no asignados minimos (2.87, 2.80, 2.00 y 9.94 minutos), lo

que sugiere un flujo continuo y eficiente con pocos tiempos de inactividad.

Carteras y Billeteras: Estos productos presentaron el mayor desafio para el
balanceo, requiriendo 7 y 8 estaciones respectivamente. Se identificaron cuellos de
botella significativos en las tareas 10 y 14 (ambas con 45 minutos de duracion), las
cuales superan individualmente el tiempo de ciclo objetivo (31 y 30 minutos). Esto
resulta en tiempos no asignados negativos en las estaciones 4 y 6 para Carteras, y

4y 6 para Billeteras, indicando sobrecarga y una necesidad critica de re-evaluacion.

Reingenieria de Tareas Criticas: Se recomienda priorizar un analisis de
ingenieria de métodos enfocado en las tareas problematicas de 45 minutos. El

objetivo es explorar su division en sub-tareas, su simplificacion mediante la mejora
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de métodos o, en su caso, la evaluacion de soluciones de automatizacion que

permitan ajustar su tiempo al ciclo de produccion requerido.

Optimizacion de Recursos Flexibles: Dada la holgura operativa en la linea de
Fajas, se sugiere desarrollar un plan para capacitar al personal de esta linea en
operaciones de las otras lineas. Esto crearia un grupo de operarios multifuncionales
capaces de brindar apoyo en momentos de alta demanda o para aliviar cuellos de

botella, incrementando la resiliencia del sistema productivo.

Disponibilidad de materiales

El factor de disponibilidad de insumos no es un limitante para el proyecto dada
la ubicacion de este, visitando los diferentes puntos de comercio en la ciudad de
Masaya durante esta investigacion, se constaté de primera mano que la cadena de
suministros para el rubro es econémicamente fuerte y que los proveedores locales
tienen la capacidad de proveer la totalidad de los requerimientos de materia del
proyecto (entre los principales proveedores de materia prima en Masaya estan
Peleteria Yesua, Peleteria de Pedro Iguana y Garcia Importaciones.
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Procesos

Se presentan los siguientes procesos clave que en toda empresa del rubro son
cotidianos, como la contratacion de personal, la venta de productos o bien la
adquisiciébn de nuevos bienes o servicios que han de solventar necesidades
especificas del proyecto en forma de tablas con sus faces propuestas ordenadas y
numeradas, dichos procesos podrian modificarse y reemplazarse segun las

necesidades de cada caso y lo que esto implique para la operacion.

Tabla 36, Adquisicion de bienes

PARA LA ADQUISICION DE BIENES

1 Elaboracion de solicitud de adquisicion de bien por elaborado por la parte usuaria

2 Recepcion, revisién y aprobacion de solicitud por parte de encargado de area

3 Recepcion de solicitud formal por parte de encargado de adquisiciones

4 Revision de presupuesto y posterior aprobacién de compra por parte de gerencia

5 Cotizacion y propuestas de homologos

Aprobacion de propuesta por la parte usuaria

Tramites de emision de pago para proveedor

00 N O

Archivo de comprobante y factura por la compra

9 Entrega de bien adquirido o ejecucion de servicio

Fuente: Elaboracion propia
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llustracion 13, Proceso de adquisicion de bienes

ENTREGA DE
SOUCITUD
RRHH

RRHH

ON DE
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RECEPCION

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 37, Contratacion de personal

‘ PARA CONTRATACION DE PERSONAL

1 Encargado de un area solicita personal para llenar vacante

2 Gerencia aprueba proceso de contratacion de personal
3| RHrecolecta de documentos de candidatos
4| Rhrealiza entrevista presencial a candidatos seleccionados

5 Rh selecciona al candidato mas apto para la vacante

Encargado de area supervisa y reporta el desempefio del candidato durante un
mes

Una vez superado el periodo de prueba de manera satisfactoria Rh procede a

realizar contrato y oficialmente contratar al candidato

Fuente: Elaboracion propia
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llustracion 14, Proceso de contratacion de personal

ENCARGADO DE AREA
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Y REGISTRO DE INSS

o

CONCLUYE EL

APROBACION INICIO DE MES DE HIES(E
DE JEFE PRUEBA PARA EL LR

INMEDIATO CANDIDATO SATISFACTORI
A MENTE

NO

NO

Fuente: elaboracion propia

Tabla 38, Recepcion y despacho de materia prima

RECEPCION Y DESPACHO DE MATERIA PRIMA

1 Cargamento de materia prima llega a bahia

bodega de material materia prima recibe el cargamento y reporta su estado y

cantidad segun factura a gerencia de produccién

encargado de inventario digita y reporta informacion de cargamento recibido en

sistema

personal de bodega ubica material y reporta su ubicacion a encargado de

inventario

5 Personal de produccion solicita material en bodega

Encargado de inventario hace firmar a personal de produccion acta de recibo

por material entregado
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‘ 7 ‘ encargado de inventario realiza ajuste de inventario por material despachado

Fuente: Elaboracién propia

llustracion 15, Recepcion y despacho de materia prima

SOLICITUD DE
COMPRA DE MATERIA
PRIMA SEGUN
DEMANDA ESPERADA

INICIO

RECEOCION DE
MATERIA PRIMA EN T
BAHIA A

FIN DEL PROCESO
FIN DEL PROCESC

REVISION DE ESTADO t
DE LA CARGA Y s
ALMACENAIE

INVENTARIO
CONCUERDA
CON EL
FISICO

AUDITORIA DE
INVENTARIO; FISICO

V5 REGISTRO DE
INGRESO

REGISTRAR INGRESO

RECIBIDO SEGUN PO DE
CONFORME A RECIBIDO
SOLICITUD

AUDITORIA DE
INVENTARIO; FISICO

O DE
)

ENVIAR
COMENTARIOS AL
PROVEEDOR Y
REGISTRAR LO
RECIBIDO

Fuente: elaboracion propia
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Tabla 39, Venta y facturacién de productos

PARA LA VENTA 'Y FACTURACION DE PRODUCTOS

un asesor de ventas facilita una proforma al cliente con el detalle de los productos

! solicitados

cliente emite orden de compra con el detalle de los productos que solicita o bien
2 procede con la proforma

si el cliente no cuenta con crédito se procede a facturar y despachar el inventario
3

luego de la cancelacién del monto estipulado en proforma

ventas emite una copia de factura a bodega de productos terminados y esta
4 | procede a preparar y despachar el inventario utilizando su copia de factura como

respaldo de dicho despacho

una vez el producto esta entregado, facturado y cancelado Unicamente resta

archivar debidamente los documentos fiscales y sus complementos

Fuente: Elaboracion propia

llustracién 16, Proceso de venta y facturacion de productos

SOLICITUD DE CLIENTE
A ASESOR DE VENTAS

ELABORACION DE

PROFORMA POR
PRODUTOS
SOLICITADOS

APROBACION /
CANCELACION DE
PROFORMA

AREA DE DESPACHO
ENTREGA PRODUCTOS
Y ACTUALIZA EL

INVENTARIO

CLIENTE SE PROCEDE A
CUENTA CON FACTURAR UNA VEZ
CREDITO? SE RECIBE OC
SE FACILITA FATURA DE ENTREGA DE
CONTADO O CREDITO PARA DOCUMENTACION
NO RETIRO DE PRODUCTOS EN FISCALA

AREA DE DESPACHO CONTABILIDAD

SE PROCEDE A
FACTURAR UNA VEZ

SE CANCELA
PROFORMA

Fuente: elaboracion propia
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8.4.3. Tecnologiay equipos

Se contempla una inversion en equipo y mobiliario que permita la operacion de

la planta durante el proyecto. Entre estos segmentos se encuentran:

e Mohbiliario

e Magquinaria de produccion
e [EQuipo y suministros
e Herramientas y utensilios

e Enceres menores

La presente tabla muestra la categoria, modelo y marca de los equipos a adquirir

en cada departamento

8.4.4. Equipo de oficina
Tabla 40, Equipo de oficina

DESCRIPCION UNIDAD REQUERIMIENTO  COTIZADO (C$)
LAPTOP (NBOOK DELL INSPIRON 3520 15.6”
1 17-1255U/ UND ’ 22,000.00
16GB/ 512GB-SSD/ W11H/ MPN: WOVN1)
, | COMPUTADORA DE ESCRITORIO COMPLETA UND 3
PROFESIONAL 16,520.00
3 ESCRITORIO UND 5 6,200.00
4 SILLAS DE OFICINA UND 5 4,600.00
5 BASUREROS UND 7 300.00
6 ARCHIVADORES UND 5 11,520.00
7 JUEGO DE SILLONES JUEGO 1 16,000.00
8 MICROONDAS UND 1 3,670.00
9 CAFETERA UND 1 8,290.00
10 OASIS UND 1 5,250.00

Fuente: elaboracién propia (Ver proformas en anexos)

Para una inversién total presupuestada de 240,470.00 C$ en equipo para esta

area en todo el horizonte de evaluacion
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8.4.5. Insumos de limpieza

Tabla 41, Insumos de limpieza

DESCRIPCION UNIDAD REC TRIMESTRAL COTIZADO (C$)
1 LANILLA PAQUETE 1 350.00
2 LIMPIADOR DE PISOS GLNS 6 320.00
3 AROMATIZANTE UND 15 75.00
4 PAPEL HIGIENICO (1000 HOJAS) PAQUETE 2 250.00
5 LAMPAZO UND (SEMESTRAL) 3 201.00
6 ESCOBA UND (SEMESTRAL) 4 221.00
7 MECHA DE LAMPAZO UND 6 100.00
8 GUANTES DE NITRILO PAR 3 120.00
9 TARRO DE CAFE UND 8 320.00
10 DETERGENTE 5 KG UND 2 605.00
11 ROLLO GRANDE PAPEL TOALLA SRV 3 320.00

Fuente: elaboracion propia

Para unainversion total presupuestada de 9,730.50 C$ trimestralmente.

8.4.6. Consumibles de Oficina

Tabla 42, Papeleria de oficina

DESCRIPCION UNIDAD REC TRIMESTRAL COTIZADO (C$)
1 PAPEL CARTA RESMA 12 147.33
2 GRAPAS ESTANDAR PAQUETE 5 86.66
3 MARCADORES PERMANENTES UNIDAD 3 23.00
4 MARCADORES DE PIZARRA UNIDAD 6 13.00
5 LAPICEROS ESTANDAR PAQUETE 1 15.00
6 FOLDER PAQUETE 1 214.00
7 AMPO / ARCHIVERO UNIDAD 6 176.00
8 ALQUILER DE IMPRESORA MENSUALIDAD 3 1098.72

Fuente: elaboracion propia

Para unainversion total presupuestada de 6,929.42 C$ trimestralmente.
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8.4.7. Equipo de taller
Tabla 43, Equipo de taller

DESCRIPCION UNIDAD QTy COTIZADO C$

1 MAQUINA DE COSTURA MARCA TABONY UND 3 18,312.15

2 MAQUINA DE DESBASTE UND 1 25,637.01

3 MESA ANCHA PARA CORTE UND 2 12,000.00

4 MESA ESTANDAR DE TRABAJO UND 4 8,000.00

5 ALFOMBRA ANTI FATIGA UND 5 560.00

6 TAPETE DE CORTE GRANDE UND 4 620.00

7 TAPETE DE CORTE PEQUENO UND 4 220.00

8 BANCO ALTO UND 4 1,600.00

9 BANCO BAJO UND 4 1,300.00

10 CUTTER UND 4 900.00

11 ALICATE PANO UND 4 350.00

12 ALICATE ESTANDAR UND 4 250.00

13 REMACHADORA UND 1 1,200.00

14 PLACA DE TEFLON UND 1 6,250.00

15 MARTILLO UND 4 220.00

16 CALADORES MEDIDAS VARIAS JGO 4 3200.00

17 SACATIRAS UND 2 732.48

18 SINCHA FINA UND 4 76.00

Fuente: elaboracion propia
Paraunainversion total presupuestada de 183,232.43 C$ parala compradel
equipo requerido paratodo el proyecto.
8.4.8. Equipo adicional
Tabla 44, Equipo adicional
DESCRIPCION UNIDAD ADQUICISION COTIZADO C$

1 AIRE ACONDICIONADO (12,000 BTU) UND 3 19,000.00
2 REFRIGERADOR UND 2 15,500.00
3 PISTOLA DE CALOR UND 1 7,324.86
4 TELEFONOS CORPORATIVOS (VENTAS) UND 3 5,859.89
5 PROTECTORES DE VOLTAJE UND 8 1,098.73
6 ABANICO DE TECHO UND 6 4,211.79

Fuente: elaboracion propia

Para unainversion total presupuestada de 146,965.12 C$ para la compra del

equipo requerido para todo el proyecto.
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Tabla 45.1 Equipo adicional

‘ DESCRIPCION UNIDAD ‘ REC TRIMESTRAL PRESUPUESTADO

1 GUANTE ANTICORTE PAR 21 C$7.560,00
2 BOTAS ERGONOMICAS PAR 23 C$36.800,00

Fuente: elaboracion propia

Para unainversion total presupuestada de 44,360.00 C$ para la compra del

equipo requerido para cada afio del proyecto.

8.4.9. Insumos de Taller
Se ha utilizado la demanda esperada de cada producto (tabla 2.11) y los
requerimientos se muestran en la siguiente tabla; (datos obtenidos por medio de

medicion y observacién directa).

Tabla 46, Insumos de taller

COUNT PRODUCTO INSUMO QTyY
1|BILLETERA 1 CRAZY_TANG 0.6
2 | BILLETERA 1 HILO 70511 2.3
3 | BILLETERA 1 PEGA DE ZAPATOS 0.067
4 | BILLETERA 1 HRS HOMBRE
1| BOLSO DE CAJA CRAZY_TANG 6.5
2 | BOLSO DE CAJA HILO 70511 5.2
3 | BOLSO DE CAJA REMACHE % X 1/5 10
4 | BOLSO DE CAJA HRS HOMBRE
1| FAJA ESTANDAR CRAZY_TANG 1.5
2 | FAJA ESTANDAR HEBILLA.C 1-3/10” 1
3 | FAJA ESTANDAR PEGA DE ZAPATOS 0.058
4 | FAJA ESTANDAR HILO 70511 2.5
5| FAJA ESTANDAR HRS HOMBRE 1.3
6 | FAJA ESTANDAR FIBRA 0.12

Fuente: Elaboracion propia

Se ha obtenido la siguiente estimacion promedio de insumos agrupada en trimestres
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Tabla 47, Insumos Trimestrales

DESCRIPCION UNIDAD REC TRIMESTRAL

1 CUERO FT2 18081.6
2 REMACHES UND 21090
3 BROCHES UND 5733
4 HILO MTS 21519.6
5 AGUJAS PQT 6 UND PQT 16

6 PEGA GLN 279.075
7 DIGES UND 7266
8 CUCHILLAS DE CUTTER CAJA 2

9 ENCENDEDORES UND 12
10 LIJAS UND 20
11 TINTA GLN 2

12 ZIPPERS YDS 1476.3
13 HERRAJES UND 1911
14 PAPEL RESMA 5

15 CERA UND 7

16 FIBRA DE YESO UND 229.32

Fuente: elaboracion propia

8.4.10. Administracién de inventario
Como antes se menciond, se ha optado por separar el inventario de productos
de acuerdo con el punto del proceso productivo en el que estd dado las

implicaciones de la manipulacion de cada uno de ellos

8.4.11. Inventario de materia prima
En esta seccidn, lo primordial es separar los diferentes insumos en primer lugar
por su resistencia al medio ambiente (un ejemplo de ello son las pieles las cuales
no se degradan por las bacterias presentes, sino por los vectores del ambiente como
la humedad que genera hongos o los cambios de temperatura constantes que
pueden causar agrietamiento), en segundo lugar, por su nivel de rotacién y en tercer
lugar por el tiempo de ingreso (Primero en entrar, Primero en salir), buscando

mantener un equilibrio entre lo que ingresa y lo que sale del almacén.

El primer grupo “A”: son aquellos materiales que deben estar al margen de los

vectores ambientales y de rotacién alta (Pieles, Pega de zapato y otros...)
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El segundo grupo “B”: esta conformado por aquellos articulos de baja rotaciéon y
gue deban estar protegidos contra vectores como humedad y polvo (remaches, dijes

y broches a base de niquel, entre otros).

El tercer grupo “C”. se compone de aquellos articulos que resisten mejor la

humedad y demas factores y que a su vez cuentan con un indice de rotacion alto.

Y el cuarto grupo “D” lo conforman aquellos articulos que no cuentan con un

nivel de rotacion alto y a su vez no requieren un cuidado del ambiente en particular.

A continuacion, una tabla donde se clasifica cada producto por su categoria 'y a
su vez se le asigna un codigo al cual nos referiremos como “ID_PRODUCTQO” que
hara referencia a la informacion presente en dicha tabla en proximos elementos que

lo requieran (esto con el fin de evitar redundar en informacion):
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Tabla 48, Precio unitario de materia prima

‘ ID PRODUCTO DESCRIPCION GRUPO UNIDAD CVU
HEBILLA.C 1-3/10” HEBILLA CUADRADA ESTANDAR DE 1-3/10” B UND CS 23.00
HEBILLA.R 1-3/10” HEBILLA REDONDA ESTANDAR DE 1-3/10" B UND CS 23.00
HEBILLA.CAD 1-3/10” HEBILLA CUADRADA AGARRE DENTADO 1-3/10” B UND CS 52.00

REMACHE NIQUEL REDONDO %" x 1/5”
REMACHE % X 1/5 DIAMERO B UND CS 4.00
REMACHE NIQUEL REDONDO 3/10” x 1/5”
REMACHE 3/10X 1/5 DIAMERO B UND CS 0.70
REMACHE 3/10 X REMACHE NIQUEL REDONDO 3/10” X 3/20”
3/20 DIAMETRO B UND CS 0.50
BROCHE 1P BROCHE DE NIQUEL 4 PIEZAS 1” B UND CS 1.00
HILO Z0511 HILO POLIESTER COATS 70511 D MTS CS 2.50
CRAZY_TANG CUERO NATURAL ACERADO CRAZY TANG A PIE2 CS 85.00
CUERO CURTIDO AL CROMO DUNAZ
DUNAZ EXTRANJERO A PIE2 CS 90.00
CUERO CURIDO AL CROMO SAN ISIDRO,
SAN_ISIDRO EXTRANJERO A PIE2 cs 81.00
REMACHE A% REMACHE DE ALUMINIO %2 PULGADA D UND CS 1.50
PEGA DE ZAPATOS CEMENTO DE CONTACTO DE LA MARCA SUR A GLN CS 990.00
REPUESTOS DE CUTER CUCHILLAS DE CORTE FINO B UND CS 6.00
DIGE 1 DIGE DE CARA/CALAVERA/OTROS C UND CS 5.83
HEBILLA PARA
PUCERA HEBILLA % PULGADA C UND CS 6.00
COLA DE RATON HILO POLIESTER D YDS CS 0.70
FIBRA FIBRA ROYAL D MTS2 CS 120.00
ALAMBRE GALVAN ALAMBRE GALVANIZADO CAL 18 D MTS CS 55.00
ZIPPER ESTANDAR ZIPPER COMERCIAL PLASTICO C YDS CS 16.00
ZIPPER YKK ZIPPER CORTADO C UND CS 22.00
HRS HOMBRE TIEMPO DE TRABAJO HRS cS 45.00

Fuente: Elaboracién propia
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Distribucion de bodega de materia prima

llustracién 17, Distribucion de materia prima

~/AREA DE
- RECEPCION

Fuente: Elaboracion propia

La distribucion propuesta para la bodega de materia prima esta planteada en
funcion de las caracteristicas de la materia prima donde se propone que el area
central mas cerca al area de despacho este destinada para los articulos tipo "A”,
seguido de los productos tipo “C” en el costado izquierdo del area de despacho, el
inventario de tipo “B” se ubica al final de las posiciones de los rack central y
finalmente los articulos de tipo “D” estarian ubicados en la parte izquierda de la zona

de despacho,
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8.4.12. Almacén de producto terminado
El almacén de producto terminado esta orientado a resguardar los pedidos y el
stock de productos listos para salir al publico, las mercancias a este punto cuentan
con acabados y en cierta medida estan mejor preparados para resistir las
inclemencias del ambiente, sin embargo, el valor agregado que ahora tienen hace
gue requieran un control mas riguroso en cuestion de entradas y salidas. El
inventario en este punto contara con una rotacion casi permanente, lo que implica

gue la mejor manera de manejarlo es segun su demanda esperada.

Distribucion de bodega de producto terminado

llustracion 18, Distribucion de bodega de producto terminado

EA DE
RECEPCION

Fuente: Elaboracion propia
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8.5.0rganizacién y aspectos legales

En este apartado se presenta la estructura organizacional interna de la empresa
y las implicaciones y requerimientos legales que implica su consolidacion en la

republica de Nicaragua.
Misién
“Trabajar el cuero con calidad y respeto por la tradicién artesanal de Masaya

para crear productos bonitos, Utiles y duraderos, apoyando el talento local y

ofreciendo lo mejor a nuestros clientes en Nicaragua.”
Vision
Ser una marca de cuero reconocida en Nicaragua, valorada por nuestra

autenticidad y calidad. Apuntando a que los productos hechos en Masaya lleguen a

todo el pais, mostrando lo que el taller es capaz de hacer.

8.5.1. Estudio organizacional
Una vez definida la maquinaria, equipos y utensilios necesarios, es fundamental
determinar los requerimientos de personal para produccién, ventas y

administracion.

El dimensionamiento de la mano de obra se realizdé considerando las etapas
necesarias para el funcionamiento del area operativa. Para el personal
administrativo y de ventas, se asignara un responsable por area, quien se encargara
de las labores de coordinacién y comunicacion entre los distintos departamentos de

la empresa.

La mano de obra es un componente esencial del proceso productivo, ya que
participa directamente en la fabricacion de los bienes. Asimismo, el personal de
supervision, direccién, ventas y administracion cumple un rol de apoyo clave para

el equipo de produccion.

Para garantizar la eficiencia, se calculé la cantidad de colaboradores necesarios

segun el nivel de produccion deseado y el tiempo asignado a cada operacion. La
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base para este calculo en el area productiva fue la capacidad individual requerida

para atender la demanda estimada.

A continuacion, se detalla en la siguiente tabla la estimacion del personal para

produccion, ventas y administracion:
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llustracion 19, Organigrama de la empresa

GERENCIA
GENERAL
(1 PERSONA)

CONTADOR
GENERAL
{1 PERSONA)

CORDINADOR
DE LOGISTICA

(1 PERSONA)

ALMACEN Y
BODEGA
{2 PERSONA)

Fuente: Elaboracion Propia

CORDINADOR
DE
PRODUCCION
{1 PERSONA)

COLABORADOR
DE PRODUCCION
(21 PERSONAS)

ADMINISTRACION
/ RH
(1 PERSONAS)

HIGIENE Y
SEGURIDAD

(1 PERSONAS)

CONSERIE
(1 PERSONAS)

PERSONAL DE
MANTENIMIENTO
{1 PERSONAS)

CAJERD
(1 PERSONA)
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A continuacion, se detalla en la siguiente tabla la estimacién del personal para

produccién, ventas y administracion:

Tabla 49, Puestos de la empresa

Nombre del cargo personal requerido

Gerente General 1
Contador General 1
Recursos Humanos 1

Coordinador de Operaciones 2
Cajero 1

Auxiliar de Almacén y Bodega 2
Artesano / Operario de Taller 21
Limpieza 1

Técnico de Mantenimiento General 1
Higiene y seguridad 1

TOTAL 32

Fuente: Elaboracion propia

Este es el personal requerido para el funcionamiento 6ptimo de la empresa
Fichas técnicas de funciones de puesto:

Tabla 50, Descripcion de puesto (Gerente general)

\}mORD,qé' FICHA DE REQUERIMIENTO DE DESCRIPCION DE PUESTOS

Es el maximo responsable de la empresa, dirigiendo la estrategia global y
supervisando todas |as operaciones. Toma las decisiones clave para garantizar la
rentabilidad y el crecimiento del negocio, representando a la compafiia ante clientes
y proveedores estratégicos.

RESPONSABILIDADES
1| Aprobar presupuestos y tomar las decisiones estratégicas de alto nivel.

Dirigir y supervisar la totalidad de las operaciones de la empresa.

Establecer objetivos, estrategias y planes de negocio.

2

3

4|Garantizar la rentabilidad y sostenibilidad de la empresa.

5/Representar legalmente a la empresa y mantener relaciones con clientes clave y
e FORMACION

1 Formacion: Licenciatura en Contaduria Pablica o Finanzas.

Certificacion Obligatoria: Cédula profesional de Contador Publico.

Certificaciones (Deseable): Diplomado en fiscal, costos o finanzas corporativas.

[

GERENCIA NfA
ESTANDAR
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Fuente: Elaboraciéon Propia

Tabla 51, Descripcion de puesto (Contador)

\}“‘ORD"&; FICHA DE REQUERIMIENTO DE DESCRIPCION DE PUESTOS

Ay v — Contader General

Lidera el area financiera, encargandose de toda |la contabilidad, la presentacidn de

impuestos y |la generacion de reportes financieros. Su trabajo es fundamental para

praveer a la gerencia de |a informacidn necesaria para una sana toma de decisiones
econdmicas.

RESPOMSAEILIDADES
Calcular y presentar las obligaciones tributarias.
Generar reportes financieros para la Gerencia General.

Llevar toda la contabilidad general de la empresa.

Preparar los estados financieros (balance general, estado de resultados).

Realizar la conciliacion bancaria y el control de cuentas por cobrar y por pagar.
FORMACION

|u-|.h-nuh.1n-

Formacidn: Licenciatura en Contaduria Pablica o Finanzas.

Certificacion Obligatoria: Cédula profesional de Contador Publico.

Certificaciones (Deseable): Diplomado en fiscal, costos o finanzas corporativas.

3

CONTABILIDAD
ESPECIAL

Fuente: elaboracion propia

Tabla 52, Descripcién de puesto (Administracion)

\}MORDAQ FICHA DE REQUERIMIENTO DE DESCRIPCION DE PUESTOS

Gestiona el capital humano de la organizacion, ocupandose de los procesos de
reclutamiento, ndmina y cumplimiento legal laboral. Vela por el bienestar de los
colaboradores y actia como un puente entre la direccion y el personal para
fomentar un buen clima laboral.

4%] NOMBREDELPUESTO Administracon

RESPONSABILIDADES

1|Administrar las nominas, beneficios y prestaciones laborales.

Coordinar actividades de capacitacion y desarrollo del personal.

Gestionar el clima laboral y resolver conflictos internos.

2
3
4 Gestionar los procesos de reclutamiento, seleccidn y contratacidn.
5|Velar por el cumplimiento de la normativa laboral.

FORMACION

Formacidn: Licenciatura en Administracion de Recursos Humanos, Psicologia Organizacional o
Relaciones Industriales.

=

9 Certificaciones (Deseable): Diplomado en ndminas, reclutamiento y seleccion, o derecho laboral.

3

RECURSOS HU GERENCIA
ESTANDAR
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Fuente: elaboracion Propia

Tabla 53, Descripcion de puesto (Cajero)
AMORDA,, FICHA DE REQUERIMIENTO DE DESCRIPCION DE PUESTOS

Brinda apoyo fundamental al Contador General en las tareas diarias del
departamento. Se encarga de registrar facturas, llevar los libros auxiliares y
realizar conciliaciones, garantizando el orden y la precisién de la informacion
financiera.

4—%} NOMBREDELPUESTO Garo

RESPONSABILIDADES

Apoyar al departamento de Contabilidad en tareas administrativas.

Hacer facturas, comprobantes de egreso e ingresos.

Realizar labores de archivo y organizacion documental.

|mhmmu

FORMACION

Formacion: Técnico Superior Universitario (TSU) o Licenciatura trunca en Contaduria o Areas

-

Financieras.

9 Certificaciones (Deseable): Curso en sistemas contables (ej. COI, ASPEL).

3

CONTABILIDAD CONTABILIDAD
ESTANDAR

Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla 54, Descripcidon de puesto (Coordinador de produccién)

JAMORDA, ‘ FICHA DE REQUERIMIENTO DE DESCRIPCION DE PUESTOS

@?ﬂ e

Es el encargado de planificar y supervisar el proceso productivo.

RESPONSABILIDADES

Planificar, coordinar y supervisar el proceso productivo completo

Supervisar el area Taller.

1
2
3| Asegurar que se cumplan los programas de produccion y los estandares de calidad.
a
5

FORMACION

Formacion: Licenciatura en Ingenieria Industrial, Logistica o Administracion.

Certificaciones [Deseable): Diplomados en cadena de suministro, gestion de produccion o lean
manufacturing.

Pt

OPERACIOMES GEREMCIA

Fuente: Elaboracion Propia

Tabla 55, Descripcion de puesto (Coordinador logistico)

H.Ollﬂ,qz‘ ‘ FICHA DE REQUERIMIENTO DE DESCRIPCION DE PUESTOS

| W
4%7 D e

Es el encargado de la gestion del inventario en bodega hasta la fabricacion en el

taller. Asegura que se cumplan los tiempos de enfrega v los estandares de
calidad en la elaboracion de los productos de cuero.

RESPONSABILIDADES

1

Planificar, coordinar y supervisar el almacén hasta el taller.

Gestionar los niveles de inventario de materia prima {cuero, hilos, herrajes) y producto
terminado.

Supervisar las dreas de Almaceén, v Bodega.

A (W ke

FORMACION

Formacian: Licenciatura en Ingenieria Industrial, Logistica o Administracion.

Certificaciones [Deseable): Diplomados en cadena de suministro, gestion de produccion o lean
manufacturing.

OPERACIONES GEREMCIA

Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla 56, Descripcion de puesto (Auxiliar de bodega)

\}mORD,qq FICHA DE REQUERIMIENTO DE DESCRIPCION DE PUESTOS

Responsable de recibir, almacenar y custodiar la materia prima (como los rollos de
cuera) y los insumos. Prepara los materiales que los artesanos del taller necesitan
para cada orden de produccidn y mantiene un control fisico de las existencias.

RESPOMNSABILIDADES

[ Y

Recibir, verificar y almacenar la materia prima (pieles, cueros) e insumos.

Controlar las existencias mediante inventarios periddicos.

produccion.

2
3
4|Mantener el area de almacén ordenada y en condiciones de seguridad
5

FORMACION

Formacion: Secundaria o Bachillerato concluido.

Certificaciones (Deseable): Curso basico en manejo de inventarios o almacén.

3

BODEGA OPERACIONES
ESTANDAR

Fuente: Elaboracién Propia

Tabla 57, Descripcion de puesto (Operario de taller)

\}mORD,‘q FICHA DE REQUERIMIENTO DE DESCRIPCION DE PUESTOS

A/ NOMBREDERGESTOMIN_ rcsano  Operaio de e

y durabilidad.

Es el corazdn del proceso productivo, especializado en |a transformacidn del cuero
en productos terminados. Utiliza maguinas de desbaste v costura para cortar,
ensamblar y dar forma a articulos como carteras y cinturones, asegurando su calidad

RESPOMNSABILIDADES

Operar las maquinas de costura, desbaste y otras herramientas para la fabricacion de

Realizar el corte, ensamblado, cosido y acabado de los articulos (carteras, cinturones, etc.).

Realizar el mantenimiento bdsico de las maguinas asignadas.

Cumplir con los estandares de calidad y los plazos de produccidn establecidos.

|U'|-h-wr~.1|-

FORMACION

Formacion: Secundaria concluida.

2|industrial, técnicas de marroquineria o trabajo con cuero.

Formacidn Técnica (Deseable): Curso de capacitacion en manejo de maquinaria de costura

3

TALLER OPERACIONES
ESPECIAL

Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla 58, Descripcion de puesto (Limpieza)

\}mORD,qa‘ FICHA DE REQUERIMIENTO DE DESCRIPCION DE PUESTOS

Mantiene la higiene y el orden en todas las instalaciones de |a fabrica, incluyendo
oficinas y el taller. Su labor es esencial para preservar un ambiente de trabajo
seguro, saludable y libre de residuos de produccidn.

RESPOMNSABILIDADES

Gestionar los suministros de limpieza.

Realizar la limpieza y el aseo general de todas las dreas de la empresa (oficinas, taller, dreas

Mantener un ambiente de trabajo higiénico y seguro.

1
2
3
1
5

FORMACION

1 Formacion: Secundaria concluida.

Certificaciones (Deseable): Curso basico en seguridad e higiene en el trabajo.

3

LIMPIEZA RECURSOS HUMANOS
ESPECIAL

Fuente: Elaboracion Propia

Tabla 59, Descripcion de puesto (Técnico de mantenimiento)

NMORDA,,

FICHA DE REQUERIMIENTO DE DESCRIPCION DE PUESTOS

Garantiza el correcto funcionamiento de las instalaciones y da soporte a la

4@7 _ Técnico de Mantenimiento General

maguinaria. Realiza reparaciones basicas en la infraestructura y coordina el
mantenimiento preventivo y corrective de las maquinas del taller para minimizar
paradas en la produccion.

RESPONSABILIDADES

Realizar el mantenimiento preventivo y correctivo de las instalaciones fisicas (electricidad,

Dar soporte técnico basico a las maguinas del taller en coordinacidn con los operarios.

Gestionar las reparaciones gue requieran de proveedores externos.

1
2
3
a
5

FORMACION

Formacion: Bachillerato técnico en Mantenimiento Industrial, Mecanica o Afin.

2

Certificaciones (Deseable): Cursos en electricidad bésica, fontaneria o mantenimiento
preventivo.

3

MANTENIMIENTO RECURSOS HUMANOS
ESTANDAR / ESPECIAL

Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla 60, Descripcion de puesto (Higiene y Seguridad)

Qmoﬁﬂq_:q FICHA DE REQUERIMIENTO / DESCRIPCION DE PUESTOS
/
f\d] | [/ howmsReBeLpUEsTE Higiene y seguridad
'.j I Zarantizar un ambiente de frabajo seguro ¥ saludable para todos los

colaboradores, visitantes y contratiztas en la planta de produccion y venta de
producios de cuero

RESPOMSABILIDADES
normativa local vigente en materia de higiene y seguridad ccupacicnal.
Trabajo (MITRAB) y otras autcridades competentes en Nicaragua.

oy

Elaborar, implementar, mantener y actualizar el Programa de Seguridad v Salud en el Trabajo (P55

2
3lincidentes, permisos de trabajo seguro, etc.
4
5

FORMACION
Titulo universitario obligatorio en: Ingenieria Industrial, Ingenieria en Seguridad e Higiene
Ocupacicnal, Ingenieria Quimica, o carrera afin

=

5 Dominio profundo v comprobado de la Ley 618 v su reglamentacion en Nicaragua.

5| Conocimiento de los riesgos quimicos y fisicos propios de la curtiembre,/produccion de cuero.

HIGIENE Y SEGURI GERENCIA
ESTANDAR / ESPECIAL

Fuente: Elaboracion Propia

8.5.2. Marco legal

Para la formalizacion de un proyecto empresarial dedicado a la fabricacién y
comercializacion de articulos de cuero en Nicaragua, resulta imperative sujetarse al
marco juridico vigente. La base legal fundamental se encuentra en la Ley No. 645,
Ley de Sociedades Mercantiles y de Empresas Individuales de Responsabilidad
Limitada, la cual establece las disposiciones para la constitucion de entidades
mercantiles. Particularmente, la Sociedad de Responsabilidad Limitada se presenta
como la figura juridica mas idonea para el proyecto, al limitar la responsabilidad de

los socios al capital aportado, conforme al Articulo 9 de la mencionada ley.

Complementariamente, el proyecto debera observar lo dispuesto en la Ley N°.
822, Ley de Concertacion Tributaria., 2012, que regula las obligaciones fiscales, y

el codigo de trabajo, que norma las relaciones laborales con el personal contratado.

Procedimiento de Formalizacién e Instituciones Intervinientes
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El proceso de registro se lleva a cabo predominantemente mediante la Ventanilla
Unica de Inversion (VUI), mecanismo que unifica los tramites ante las distintas
instancias gubernamentales. No obstante, es fundamental reconocer Ila

competencia especifica de cada institucion:

Registro Mercantil (MIFIC): En esta instancia se realiza lareserva de
denominacion social y posteriormente la inscripcion de la escritura publica de
constitucién, acto que confiere personalidad juridica a la empresa, de acuerdo con

lo establecido en los articulos 22 y 29 de la Ley No. 645.

Direccion General de Ingresos (DGI): Tras el registro mercantil, se procede a
la obtencién del Numero de Identificacion Tributaria (NIT) y a la inscripcion en el
régimen tributario correspondiente, requisito indispensable para la emision de

comprobantes fiscales y el cumplimiento de las obligaciones contributivas.

Gobierno Municipal: Corresponderd a la Alcaldia del municipio donde se
establecera el taller o local comercial emitir la Licencia de Funcionamientoy
el Permiso de Uso de Suelo, verificando que la actividad se ajusta a la normativa

urbanistica local.

Instituto  Nicaragiiense de Seguridad Social (INSS):La empresa
debera inscribirse como patrono para registrar a su planta laboral y cumplir con las
cotizaciones de ley, en cumplimiento del Titulo V del Codigo del Trabajo. Establece
las obligaciones patronales referentes a la afiliacion, registro y cotizaciéon de los
trabajadores que formen parte de la empresa procesadora y comercializadora de
productos de cuero. Esta normativa exige garantizar la seguridad social, acceso a
prestaciones y condiciones laborales formales que protejan al personal durante sus
actividades productivas. EI cumplimiento de las disposiciones del INSS asegura que
la empresa opere conforme a la legislacion laboral nicaragliiense, promoviendo un

entorno de trabajo estable, seguro y socialmente responsable

La Ley No. 618, Ley General de Proteccion al Consumidor y Usuario, establece
el marco regulatorio que deben cumplir las empresas dedicadas a la produccién y
comercializacion de bienes en Nicaragua, incluyendo aquellas del sector cuero.
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Esta normativa exige que los productos ofrecidos cumplan estandares de calidad,
seguridad y veracidad en la informacion brindada al consumidor, ademas de
promover practicas comerciales transparentes y responsables. Para una empresa
procesadora y comercializadora de productos de cuero ubicada en Masaya, la Ley
618 garantiza que el manejo, transformacion y presentacion de los productos se
desarrollen bajo lineamientos que protejan los derechos del consumidor durante
todo el periodo de operacion 2024—-2029. (La Ley N°. 618, Ley General de Higiene
y Seguridad del Trabajo , 2007.)

Ministerio del Trabajo (MITRAB): Es obligatoria la legalizacion de los libros
de actas y de asistencia, documentos que deben mantenerse a disposicion de la

autoridad laboral para su eventual fiscalizacion.
e Secuencia Cronoldgica del Proceso de Registro
e Solicitud de reserva de nombre comercial ante el MIFIC.
e Protocolizacion de la escritura publica de constitucién ante notario.

e Inscripcion de la sociedad en el Registro Mercantil del MIFIC.

e Obtencion del NIT e inscripcidn tributaria en la DGI.

e Solicitud y obtencién de la licencia municipal de funcionamiento.
e Registro como patrono ante el INSS.

e Legalizacion de libros ante el MITRAB.
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9. Estudio Financiero

Es el analisis que evalla la viabilidad econémica de un proyecto mediante la
estimacion de inversiones, costos, ingresos Yy flujos de efectivo. Permite aplicar
indicadores como el VPN y la TIR para determinar si el proyecto es rentable y

sostenible en el tiempo.

9.1.Generalidades

Los objetivos de esta etapa son ordenar y sistematizar la informacion de caracter
monetario que proporcionaron las etapas anteriores, mediante el andlisis detallado
de las inversiones necesarias, los costos operativos, los ingresos esperados y los
indicadores financieros clave. En esta seccion se definiran las inversiones iniciales,
los costos fijos y variables, asi como una proyeccion de ventas basada en la

demanda previamente estimada.

9.2. Determinacion de los costos de produccion
Los costos de produccién representan el conjunto total de recursos econémicos que
una empresa debe invertir para elaborar un bien o servicio. En este estudio, los
costos de produccién engloban todos los elementos necesarios para la fabricacion
de los productos de cuero como billeteras, bolsos, carteras y fajas bajo un modelo
de produccion semiindustrial. Estos costos incluyen principalmente la materia prima
(cuero, hebillas, hilos, cierres, entre otros), la mano de obra directa involucrada en
el proceso de confeccion, y los costos indirectos de fabricacion, tales como energia
eléctrica, mantenimiento de maquinaria, herramientas y otros insumos de apoyo a

la produccioén.

Costos Materia Prima a continuacion, se presentan los costos anuales de materia

prima:
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Tabla 61, Costos de materia prima anual

Materia Prima (C$)

Concepto 2025 2026 2027 2028 2029
CUERO 3,763,536.50 3,808,698.94 3,854,403.33 3,900,656.17 3,947,464.04
REMACHES 217,120.00 219,725.44 222,362.15 225,030.49 227,730.86
BROCHES 10,011.00 10,131.13 10,252.71 10,375.74 10,500.25
HILO 129,652.00 131,207.82 132,782.32 134,375.71 135,988.21
AGUIJAS PQT 6 UND 960.00 971.52 983.18 994.98 1,006.92
PEGA 127,805.80 129,339.47 130,891.54 132,462.24 134,051.79
DIGES 69,069.00 69,897.83 70,736.60 71,585.44 72,444.47
CUCHILLAS DE CUTTER 1,000.00 1,012.00 1,024.14 1,036.43 1,048.87
ENCENDEDORES 300.00 303.60 307.24 310.93 314.66
LIJAS 600.00 607.20 614.49 621.86 629.32
TINTA 1,800.00 1,821.60 1,843.46 1,865.58 1,887.97
ZIPPERS 20,897.80 21,148.57 21,402.36 21,659.18 21,919.09
HERRAIJES 19,187.75 19,418.00 19,651.02 19,886.83 20,125.47
PAPEL 736.50 745.34 754.28 763.33 772.49
CERA 455.00 460.46 465.99 471.58 477.24
FIBRA DE YESO 40,044.00 40,524.53 41,010.82 41,502.95 42,000.99
Total 4,403,175.35 4,456,013.45 4,509,485.62 4,563,599.44 4,618,362.64

Fuente: Elaboracion Propia

9.2.1.

Costos de Produccién

Los costos de produccion corresponden a todos los gastos directamente

asociados con la elaboracion de los productos de cuero. Estos costos incluyen la

mano de obra directa empleada, insumos entre otros, los cuales son:

Tabla 62, Costos de produccion

Costo de Produccion (CS)
Concepto 2025 2026
Agua 30,000.00 30,600.00 31,212.00 31,836.24 32,472.96
Energia eléctrica 222,480.00 229,154.40 236,029.03 243,109.90 250,403.20
Mano de obra directa 3,178,980.00 3,178,980.00 3,178,980.00 3,178,980.00 3,178,980.00
Mano de obra indirecta 448,723.96 448,723.96 448,723.96 448,723.96 448,723.96
Mantenimiento 29,000.00 29,000.00 29,000.00 29,000.00 29,000.00
TOTAL 3,909,183.96 3,916,458.36 3,923,944.99 3,931,650.10 3,939,580.12

Fuente: Elaboraciéon Propia
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9.3.Gastos de Administracion

Los gastos de administracion comprenden todos aquellos desembolsos
necesarios para la gestion, organizacion y control de las operaciones de la empresa,
gue no estan directamente relacionados con el proceso productivo. En este estudio,
dichos gastos incluyen los salarios del personal administrativo, costos de servicios
basicos (agua, energia eléctrica, internet), material de oficina, papeleria,
mantenimiento de equipos administrativos, y posibles honorarios contables o

legales.

9.3.1. Costos totales

Tabla 63, Costos administrativos

Costos Administrativos (C$)

Ao
Concepto
2025 2026
Gerente General 336,400.00 336,400.00 336,400.00 336,400.00 336,400.00
Cajero 185,020.00 185,020.00 185,020.00 185,020.00 185,020.00
Contador General 156,240.00 156,240.00 156,240.00 156,240.00 156,240.00
Administracion 201,840.00 201,840.00 201,840.00 201,840.00 201,840.00
Telefono e Internet 1,100.00 1,100.00 1,100.00 1,100.00 1,100.00
Publicidad 52,800.00 52,800.00 52,800.00 52,800.00 52,800.00
TOTAL 933,400.00 933,400.00 933,400.00 933,400.00 933,400.00

Fuente: Elaboracion Propia

Con la anterior de los aspectos planteados se obtienen los costos totales en cada

afno del proyecto, Ver la tabla siguiente:

Tabla 64, Costos totales

Costos Totales (C$)
Concepto 2025 2026
Materia Prima 4,403,175.35 4,456,013.45 4,509,485.62 4,563,599.44 4,618,362.64
Costos de produccion 3,909,183.96 3,916,458.36 3,923,944.99 3,931,650.10 3,939,580.12
Gastos administrativos 958,740.00 958,740.00 958,740.00 958,740.00 958,740.00
TOTAL 9,271,099.31 9,331,211.81 9,392,170.61 9,453,989.55 9,516,682.76

Fuente: Elaboracion Propia
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9.4. Determinacion de ingresos

Los ingresos que se percibira la empresa vienen exclusivos de la venta de la venta

de Billeteras, Carteras, Bolsos y Fajas:

Tabla 65, Proyeccién de ingresos 2025-2026

PROYECCION DE VENTAS (C$)

ANOS
CATEGORIAS
2026 2027
Billeteras 2,171,200.00 2,691,515.20 2,723,813.38 2,756,499.14 2,789,577.13
Bolsos 3,324,500.00 3,364,394.00 3,404,766.73 3,445,623.93 3,486,971.42
Carteras 4,152,800.00 4,202,633.60 4,253,065.20 4,304,101.99 4,355,751.21
Fajas 1,334,800.00 1,350,817.60 1,367,027.41 1,383,431.74 1,400,032.92
Total de ventas 10,983,300.00 11,609,360.40 11,748,672.72 11,889,656.80 12,032,332.68

Fuente: Elaboracion Propia

9.5.Determinacion de la Inversion Inicial

La inversion inicial comprende todos los recursos necesarios para poner en
funcionamiento la empresa antes del inicio de sus operaciones. En este proyecto
incluye la adquisicion de maquinaria y herramientas especializadas para la
elaboraciéon de productos de cuero, la compra de mobiliario y equipos
administrativos, asi como las adecuaciones requeridas en el local alquilado para

habilitar adecuadamente las areas de produccién, que estos se dividen en:
e Activo Fijo
e Activo Diferido
e Capital de Trabajo

9.5.1. Activo Fijo

Alquiler y Reformas del espacio productivo

Este rubro incluye todas las mejoras y acondicionamientos necesarios en el local
donde se establecera la empresa, con el propdsito de garantizar que el area cumpla
con los requisitos técnicos, de seguridad y funcionalidad para el desarrollo eficiente
de las actividades productivas y comerciales. El costo de esta reforma fue validado

por un ingeniero civil.
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Tabla 66, Costos de infraestructura

Inversion de Local y obras

Concepto Valor total (CS)

Alquiler 30,000.00
Reforma del local 1,500,000.00
Total 1,530,000.00

Fuente: Elaboracién Propia

9.5.2. Inversidon en Maquinariay Equipos
Comprende la compra de la maquinaria, herramientas y equipo de oficina
necesarias para la ejecucion de las operaciones de la empresa de articulos de
cuero. Esta inversion permite asegurar una fabricacion eficiente y con la calidad

requerida para competir en el mercado.

Tabla 67, Inversion de maquinaria y equipos

Maquina Y Equipc

Concepto CTO (CS)

Mobiliario y Equipo de Oficina 240.470 00
Maquina Y Equipos De produccion 183.232 42
Equipo Adicional 180.965 11
Total 604 667 53

Fuente: Elaboracion Propia

9.5.3. Activo Diferido
Es un gasto pagado por anticipado que genera beneficios en el futuro y que se
registra como activo para amortizarse en varios periodos, como por ejemplo gastos

de constitucién, estudios previos o licencias.

9.5.3.1. Inversién diferiday Otras Inversiones
Este tipo de inversion se refiere a aquellos bienes o articulos que Comprende
los gastos necesarios para formalizar y posicionar la empresa antes del inicio de

operaciones, tales como tramites legales, registro de marca, adquisicion de
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materiales de limpieza basico y otros gastos preoperativos indispensables para el

adecuado funcionamiento del negocio.

Tabla 63, Gastos legales

Gastos legales

ACTIVIDADES CTO ($)

Registros Legales 5,680.00
Pago a Desarrolladores de un Sistema 15,000.00
Instalacion de telefono e internet 1,500.00
Total 20,680.00

Fuente: Elaboracion Propia

9.5.4. Capital de Trabajo
Este representa los fondos necesarios para mantener la operacién Mensual del
negocio, adquisicion inicial de inventario, la gestion de cuentas, pagar y otros gastos
operativos recurrentes. Este capital es crucial para garantizar la fluidez en las

operaciones y evitar interrupciones.

Tabla 69, Capital de trabajo
Capital de trabajo

Descripcion CTO (C$)
Costos de produccion 9,271,099.31
Costos fijos 512,446.26
Gastos legales 20,680.00
Total Anual 9,804,225.57
Total mensual 805,826.76

Fuente: Elaboracion Propia

9.6. Depreciacidon de Activos y Cargos Por Amortizacion

La depreciacion de los activos fijos que seran adquiridos para el proyecto se
depreciar4 aplicando el método de linea recta como lo estipula la Ley de
Concertacion Tributaria de Nicaragua. En base al reglamento de la Ley 822 en su
articulo 34 se especifica la vida util con la que depreciara cada uno de los activos,
de acuerdo con la categoria del tipo de equipo. (Ley N°. 822, Ley de Concertacion
Tributaria., 2012)

Tabla 70, Depreciacion de activos
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Depreciacion de Activos (CS)

Descripcion Afto
2025 2026 2027 2028
Maquinaria Y Herramientas 24,218.35 24,218.35 24,218.35 24,218.35 24,218.35
Equipo de Computo 31,186.67 31,186.67 31,186.67 - -
Equipo de Oficina 28,013.90 28,013.90 28,013.90 28,013.90 28,013.90
Mobiliario 13,822.59 13,822.59 13,822.59 10,049.26 10,049.26
Otros Activos 9,917.07 9,917.07 9,917.07 9,917.07 9,917.07
Total 107,158.58 107,158.58 107,158.58 72,198.58 72,198.58

Fuente: Elaboracién Propia

9.6.1. Amortizacién de Activo Diferido
Al tener inversiones diferidas en el proyecto, se calcula la amortizacion anual
utilizando el método de linea recta, el monto total de las inversiones diferidas es de
C$ 15,000.00.

Para explicar mejor esta operacion se tiene la siguiente formula:

Amortizacion anual = (Valor en Libro — Valor de Salvamento) / N (afios)
Amortizacion anua = (C$15,000 — 0) / N (5) =C$3,000

9.7.Financiamiento de la Inversion
En la siguiente tabla se muestra la informacién de la inversion calculada

anteriormente, con esto se obtiene el monto total de la inversion del proyecto.

9.7.1. Inversion del Proyecto

Tabla 71, Inversion inicial

Inversion Inicial Total (C$)

Descripcion Inversion

Infraestructura 1,530,000.00
Activo Fijo 2,104,667.53
Activo diferido 15,000.00
Capital de trabajo 805,826.76
Total 4,455,494.29

Fuente: Elaboracion Propia
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9.8. Préstamo Requerido y Condiciones

El financiamiento a partir de un préstamo se obtiene de banco Lafise Bancentro
con un 65.3% del total de la inversidn, esta cubre los activos fijos y el capital de
trabajo a una tasa de interés anual del 15% en un periodo de 5 afios, el restante de
sera de aporte propio con un monto que es igual al 34.7%, la siguiente tabla muestra

el monto de aportacion bancaria y aportacion de los socios.

Para la eleccion del banco se tomaron a dos de los bancos mas grandes del
pais, Banpro y Banco Lafise Bancentro. Y asi tomar la mejor decision del cual es la

mejor opcion para el proyecto.

Banco Lafise y Banpro brindan un financiamiento a 60 meses (5 afios) y un
interés del 15% y del 13% respectivamente. Lo que nos hizo decantarnos por uno

fue la capitalizacion que tendrian en el proyecto.

Banpro podria cubrir el capital de trabajo y la reforma de la infraestructura,
mientras que Banco Lafise cubre el capital de trabajo y los activos fijos lo cual

representa un porcentaje mayor de la inversion

Tabla 72, Aportes de bancos

Interes Porcentaje Total del pre Aporte de Inversion
Banpro 13% 52.4%|60meses | CS  2,335,826.76
Lafise 15% 65.3%|60meses | CS  2,910,494.29

Fuente: Elaboracion Propia

9.8.1. Financiamiento de la Inversién

Tabla 73, Inversion con financiamiento

Aporte Monto (CS) Porcentaje

Banco 2,910,494.29 65.3%
Propio 1,545,000.00 34.7%
Total 4,455,494.29 100.0%

Fuente: Elaboracion Propia

9.9.Calculo de Pago (Cuota Nivelada)
A continuacion, se presenta el calendario de amortizacion de la deuda esto

calculandolo con la formula de cuota nivelada, que es:
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P (Principal): Monto aprobado del préstamo.
I (Tasa de interés): Tasa efectiva mensual.

n (Plazo): Numero total de cuotas.

Cuota = P * (m)

15%
1—(1+15%)-5

2,910,494.29 *( ) = 868,245.71

Tabla 74, Amortizacion del préstamo

TABLA DE PAGO (C$)

CONCEPTO 2024 2025 2026 2027 2028 2029
INTERES 436,574.14 371,823.41 297,360.06 211,727.22 | 113,249.44
PRINCIPAL/AMORTIZACION 431,671.57 496,422.30 570,885.65 656,518.50 | 754,996.27
CUOTA 868,245.71 868,245.71 868,245.71 868,245.71 | 868,245.71
SALDO 291049429 | 247882272| 198240042 141151477 754,996.27

Fuente: Elaboracion Propia
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Estados Financieros
El estudio financiero del presente estudio de prefactibilidad analiza de forma
preliminar la estructura de inversién, costos, ingresos y resultados financieros del
proyecto de elaboracion de productos de cuero, con el fin de evaluar su rentabilidad
potencial. Para ello, se elaboran estados financieros proyectados y se aplican
indicadores financieros que permiten determinar la factibilidad econdémica del

proyecto y apoyar la toma de decisiones sobre su ejecucion.

9.10. Estando Resultado

En los estados de resultados se muestran los ingresos, costos y los gastos de la
operacion de la empresa productora y comercializadora de leche caprina, asi como
también la utilidad o pérdida en un determinado periodo de tiempo con el fin de

evaluar la rentabilidad de esta.

A continuacién, en la siguiente tabla se presenta el estado de resultado sin

financiamiento para el periodo del 2025 al 2029:

9.10.1. Estado Resultado con Financiamiento

Tabla 75, Estado resultado con financiamiento

FLUJOS NETOS DE EFECTIVO CF (C$)

Ao 2025 2026 2027 2028 2029
Ingresos 10,983,300.00 | 11,609,360.40 | 11,748,672.72 | 11,889,656.80 | 12,032,332.68
Cost Produccion 8,312,359.31 8,372,471.81 | 8,433,430.61 | 8,495,249.55 | 8,557,942.76
Gastos Admon 1,106,801.68 1,106,801.68 | 1,106,801.68 | 1,106,801.68 | 1,106,801.68
Gastos Ventas 52,800.00 52,800.00 52,800.00 52,800.00 52,800.00
Interes 436,574.14 371,823.41 297,360.06 211,727.22 113,249.44
Depreciacion 107,158.58 107,158.58 107,158.58 72,198.58 72,198.58
Amortizacion 3,000.00 3,000.00 3,000.00 3,000.00 3,000.00
UTl antes IR 964,606.29 1,595,304.92 | 1,748,121.79 | 1,947,879.78 | 2,126,340.22
IR (30%) 289,381.89 478,591.48 524,436.54 584,363.93 637,902.07
UTI despues IR 675,224.40 1,116,713.44 | 1,223,685.26 | 1,363,515.84 | 1,488,438.15

Fuente: Elaboracion Propia

Asi mismo, la siguiente tabla muestra el estado de resultado con financiamiento

para el periodo del 2025 al 2029, en este se incluyen los gastos financieros

resultantes del financiamiento del proyecto:
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Tabla 7s, Estado resultado sin financiamiento

9.10.2. Estado Resultado sin Financiamiento

FLUJOS NETOS DE EFECTIVO SF (CS)

2025 2026 2027
Ingresos 10,983,300.00 | 11,609,360.40 | 11,748,672.72 | 11,889,656.80 | 12,032,332.68
Cost Produccion 8312,359.31 | 8,372,471.81 | 8433,430.61| 8,495,249.55| 8,557,942.76
Gastos Admon 1,081,461.68 | 1,081,461.68 | 1,081,461.68 | 1,081,461.68 | 1,081,461.68
Gastos ventas 52,800.00 52,800.00 52,800.00 52,800.00 52,800.00
Depreciacion 107,158.58 107,158.58 107,158.58 72,198.58 72,198.58
Amortizacion 3,000.00 3,000.00 3,000.00 3,000.00 3,000.00
UTl antes IR 1,426,52043 |  1992,468.33| 2,070,821.86 | 2,184,946.99 |  2,264,929.66
IR (30%) 427,956.13 597,740.50 621,246.56 655,484.10 679,478.90
UTI despues IR 998,564.30 | 1,394,727.83 |  1,44957530 | 1,529,462.89 | 1,585,450.76
Fuente: Elaboracion Propia
9.11. Flujo Neto de Efectivo con y sin Financiamiento

Los flujos de efectivo permiten tener una vision de conjunto de los costos y
beneficios que se obtienen durante el horizonte del proyecto. Algunos indicadores

gue toman en cuenta el valor del dinero en el tiempo son la VPN, TIRy R (B/C).

Evaluacion Financiera
La evaluacion financiera se realiza con el fin de poder decidir si es conveniente
0 no realizar el proyecto; para lo cual se debe de tomar en cuenta elementos de

juicio que permitan determinar los niveles de rentabilidad.
Los indicadores financieros que se utilizan como criterios de evaluacién son:

Valor Presente Neto (VPN)
Tasa Interna de Retorno (TIR)
Relacion Beneficio Costo (R B/C)

Periodo de Recuperaciéon (PR)

Estos indicadores seran calculados en correspondencia a los flujos de efectivo,
con y sin financiamiento. Para cada uno de estos escenarios es necesario calcular
la tasa de descuento (TMAR) con la que ser& evaluado el proyecto, y poder de esta
forma realizar la evaluacion.
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9.11.1. Flujo Neto de Efectivo sin Financiamiento

Tabla 77, Flujo neto de efectivo sin financiamiento

FLUJOS NETOS DE EFECTIVO SF (C$)

Aho 2025 2026 2027 2028 2029
Ingresos 10,983,300.00 | 11,609,360.40 | 11,748,672.72 | 11,889,656.80 | 12,032,332.68
Cost Produccion 8,312,359.31 8,372,471.81 8,433,430.61 8,495,249.55 8,557,942.76
Gastos Admon 1,081,461.68 1,081,461.68 1,081,461.68 1,081,461.68 1,081,461.68
Gastos ventas 52,800.00 52,800.00 52,800.00 52,800.00 52,800.00
Depreciacion 107,158.58 107,158.58 107,158.58 72,198.58 72,198.58
Amortizacion 3,000.00 3,000.00 3,000.00 3,000.00 3,000.00
UTl antes IR 1,426,520.43 1,992,468.33 2,070,821.86 2,184,946.99 2,264,929.66
IR (30%) 427,956.13 597,740.50 621,246.56 655,484.10 679,478.90
UTI despues IR 998,564.30 1,394,727.83 1,449,575.30 1,529,462.89 1,585,450.76
Depreciacion 107,158.58 107,158.58 107,158.58 72,198.58 72,198.58
Amortizacion Diferida 3,000.00 3,000.00 3,000.00 3,000.00 3,000.00
Principal - - - -
Valor de Rescate - - - 150,145.67
Inversion 4,455,494.29
Prestamo
FNE - 4,455,494.29 1,108,722.88 1,504,886.41 1,559,733.88 1,604,661.47 1,810,795.01

Fuente: Elaboracion Propia

9.11.1.1. Célculo de Valor Presente Neto (VPN)

El valor presente neto significa traer al presente cantidades monetarias a su valor

equivalente. Dado que los flujos son trasladados al presente se emplea una tasa de

descuento que corresponde a la TMAR, para el célculo del VPN se hace uso de la

siguiente formula:

FNE,;
a1+?

VPN =—I + PR
B (1+Dn

En la tabla anterior se encuentra el flujo de efectivo del proyecto sin
financiamiento, utilizando una TMAR de 11.07%, al descontar este flujo se obtiene
una VPN de C$659,850.01. Puesto que la VPN es positiva, el proyecto es

financieramente viable y se puede aceptar la inversion.
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9.11.1.2. Céalculo de la Tasa Interna de Retorno (TIR)

Para el calculo de la Tasa Interna de Retorno (TIR) del proyecto se utilizo la
herramienta financiera de Microsoft Excel, la cual permite estimar de forma precisa
la rentabilidad de una inversion a partir de los flujos de efectivo proyectados.
Mediante la funcion TIR de Excel se ingresaron los flujos netos de cada periodo,
obteniendo asi la tasa que iguala el valor presente de los ingresos y egresos del

proyecto, facilitando una evaluacion objetiva de su viabilidad financiera.

La TIR se trata de la tasa de descuento que obliga al valor presente de los flujos
de efectivo esperados de un proyecto a igualar su costo inicial.

El valor determinado de la TIR es de 19.22% con esta tasa se recupera la
inversién original. Con este valor, la TIR resulta ser mayor que la TMAR que es de
11.07%, por lo tanto, con el criterio de aceptacion de la TIR (TIR >= TMAR, aceptar)

realizar la inversion es recomendable.

9.11.1.3. Célculo de la Relacion Beneficio Costo
La relacion beneficio costo, R (B/C), determina si los beneficios esperados
constituyen un retorno aceptable sobre la inversion y los costos estimados. En la
determinacion de la R (B/C) se emplea la siguiente expresion:

R (B/C) = VPN (Ingresos) / VPN (Egresos)

Antes de determinar la R (B/C), se elaboran los flujos de ingresos y egreso. De
forma similar al VPN del proyecto, en el calculo de ambos VPN se aplica la TMAR
del 11.06%.

Los resultados obtenidos de los VPN se obtienen los siguientes valores:

VPN (Ingresos)= C$42,807,017.60
VPN (Egresos)= C$39,712,873.99

Sustituyendo los valores en la expresion del calculo de la R (B/C) tenemos:
R (B/C) = C$42,807,017.60/ C$39,712,873.99

R (B/C) = 1.078>1
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El valor obtenido es mayor a uno, por lo tanto, a partir del criterio de que la
relacion B/C debe de ser mayor a uno, la inversion debe de realizarse. El proyecto

resulta ser provechoso ya que los costos no exceden a los ingresos.

9.11.1.4. Periodo de Recuperacion
El periodo de recuperacion (PR), es el plazo que transcurre antes de que se
recupere el costo original de la inversién a partir del flujo de efectivo esperado. El
periodo de recuperacion en el flujo sin financiamiento es de 3 afios y 18 dias. Que

se calcul6 con la siguiente formula:

b+c

PRI = a +

4,262,228.34 — 3,914,951.93

5,443,971.00 = 3.0637

e a: Periodo anterior a la recuperacion
e b: Inversion inicial.
e c: Suma de los flujos de caja hasta el periodo anterior a la recuperacion.

e d: Suma de los flujos de caja de afio en el que se satisface la inversion
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9.11.2. Flujo Neto de Efectivo con Financiamiento

Tabla 78, Flujo neto de efectivo con financiamiento

FLUJOS NETOS DE EFECTIVO CF (CS)

Aiio 2025 2026 2027 pL1pk:] 2029

Ingresos 10,983,300.00 | 11,609,360.40 | 11,748,672.72 | 11,889,656.80 | 12,032,332.68
Cost Produccidn 8,312,359.31 8,372,471.81 8,433,430.61 8,495,249.55 8,557,942.76
Gastos Admon 1,106,801.68 1,106,801.68 1,106,801.68 1,106,801.68 1,106,801.68
Gastos Ventas 52,800.00 52,800.00 52,800.00 52,800.00 52,800.00
Interes 436,574.14 371,823.41 297,360.06 211,727.22 113,249.44
Depreciacion 107,158.58 107,158.58 107,158.58 72,198.58 72,198.58
Amortizacion 3,000.00 3,000.00 3,000.00 3,000.00 3,000.00
UTl antes IR 964,606.29 1,595,304.92 1,748,121.79 1,947,879.78 2,126,340.22
IR (30%) 289,381.89 478,591.48 524,436.54 584,363.93 637,902.07
UTl despues IR 675,224.40 1,116,713.44 1,223,685.26 1,363,515.84 1,488,438.15
Depreciacion 107,158.58 107,158.58 107,158.58 72,198.58 72,198.58
Amortizacion Diferida 3,000.00 3,000.00 3,000.00 3,000.00 3,000.00
Principal 431,671.57 496,422.30 570,885.65 656,518.50 754,996.27
Valor de Rescate - - - - 150,145.67
Inversion 4,455,494.29

Prestamo 2,910,494.29

FNE - 1,545,000.00 353,711.41 730,449.72 762,958.19 782,195.93 958,786.13

Fuente: Elaboracion Propia

9.11.2.1. Célculo de la TMAR mixta

Para el célculo de la TMAR mixta se calculé segun el porcentaje de aportacion

del préstamo del banco al proyecto que es de 65.3% del total de la inversion, la tasa

de interés que presenta el banco es de 15%, considerada como rendimiento por

parte de la institucion bancaria para el calculo de la TMAR Mixta, asi como el aporte

por parte propia es el 34.7%, dicho la anterior el calculo de la TMAR Mixta se calcula

de la siguiente manera:

Tabla 79, TMAR mixta

Descripcion Proporcion % Totales
Aporte propio 34.7% 11.07% 3.84%
Prestamo de ban 65.3% 15.00% 9.80%

TMAR MIXTA 13.64%

Fuente: Elaboracion Propia
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9.11.2.2. Célculo del VPN con Financiamiento

Al igual que en el caso sin financiamiento trasladamos al presente el flujo de
efectivo determinados en la tabla del flujo de efectivo. Sin embargo, haremos uso
de la TMAR MIXTA cuyo valor es del 13.64%. Al descontar este flujo obtenemos un
VPN de C$ 521,673.37

Puesto que el VPN es positivo, el proyecto con financiamiento es viable y se

puede aceptar la inversion.

9.11.2.3. Calcul6 de la Tasa Interna de Retorno (TIR)

La TIR con financiamiento asciende a un valor de 31.12%, en esta situacion la
TIR con financiamiento es mayor que la TIR sin financiamiento que equivale a
19.22%. Segun el criterio de seleccion de la TIR, se debe aceptarse la inversion en
la creacion de una empresa productora de articulos de cuero, ubicada en la ciudad

de Masaya.

9.11.2.4. Célculo de la Relacion Beneficio Costo

La R (B/C) se obtiene de la misma forma a la situacion sin financiamiento. Sin
embargo, ahora debemos considerar el efecto del financiamiento, utilizando la
TMAR mixta para el calculo del VPN (Ingresos) y el VPN (Egresos).

Los resultados obtenidos de los VAN con financiamiento se obtienen los

siguientes valores:

VPN (Ingresos) = C$40,137,039.45
VPN (Egresos) = C$35,779,172.23
R(B/C)=1.17>1

El resultado obtenido en el calculo de la R (B/C) se considera favorable ya que

el valor obtenido es mayor que 1 lo que justificaria la inversion del proyecto.
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9.11.2.5. Periodo de Recuperacion

Utilizando el mismo procedimiento aplicado en el escenario sin financiamiento,
se obtuvo el siguiente resultado, el periodo de recuperacion es de 2 afios, 4 meses
y 19 dias

1,545,000 — 1,084,161.13 5 5
1,847,119.32 o

9.12. Analisis de sensibilidad
El andlisis de sensibilidad nos permitira evaluar como los cambios en variables del
mercado pueden afectar los resultados del proyecto. Principalmente, tomaré en
cuenta las variaciones en los costos de produccion y en los ingresos esperados, con
el objetivo de identificar el impacto que estos cambios podrian tener sobre la

rentabilidad y la viabilidad del proyecto.

9.12.1. Sensibilidad de los Ingresos
Las siguientes tablas muestran las variaciones que pueden sufrir los ingresos
totales para que el proyecto pueda seguir siendo rentable. Poner lo de los ingresos

de poner la disminucion

Tabla so0, Disminucion de ingresos

Disminucion de Ingresos (C$)

2026 2027
1% 10,873,467.00 | 11,493,266.80 11,631,186.00 | 11,770,760.23 | 11,912,009.35
2% 10,763,634.00 | 11,377,173.19 11,513,699.27 | 11,651,863.66 | 11,791,686.03
3% 10,653,801.00 | 11,261,079.59 11,396,212.54 | 11,532,967.09 | 11,671,362.70
4% 10,543,968.00 | 11,144,985.98 11,278,725.82 | 11,414,070.53 | 11,551,039.37

Fuente: Elaboracion Propia
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9.12.1.1. Variacion de los Indices Financieros

Tabla 81, Indicadores financieros ingresos

Variacion Sin Financiamiento VPN Con Financiamiento VPN
1% 727,274.90 16.89% 545,934.81 25.36%
2% 427,625.77 14.53% 264,940.02 19.43%
3% 127,976.65 12.11%|- 16,054.77 13.28%
4%|- 171,672.47 9.65%|- 297,049.57 6.86%

Fuente: Elaboracién Propia

Con estos resultados y los valores de la TMAR que son de 11.07% sin
financiamiento y de 13.64% con financiamiento, los resultados nos indica que los
ingresos pueden sufrir una disminucion no mas de un 3% para con financiamiento
y de un 4% sin financiamiento aproximadamente, si la disminucién es mayor en

ambos casos no se tendra ninguna rentabilidad de la empresa.

9.12.2. Sensibilidad de los Costos de Produccion
Las siguientes tablas muestran las variaciones que pueden sufrir los costos de

produccion totales para que el proyecto pueda seguir siendo rentable.

Tabla s2, Aumento de costos

Aumento de Costos de Produccion (C$)

2025 2026 2027
1% 8,395,482.90 | 8,456,196.53 8,517,764.91 | 8,580,202.04 | 8,643,522.19
2% 8,478,606.50 | 8,539,921.25 8,602,099.22 | 8,665,154.54 | 8,729,101.62
3% 8,561,730.09 | 8,623,645.97 8,686,433.53 | 8,750,107.03 | 8,814,681.04
4% 8,644,853.68 | 8,707,370.69 8,770,767.83 | 8,835,059.53 | 8,900,260.47
5% 8,727,977.28 | 8,791,095.40 8,855,102.14 | 8,920,012.02 | 8,985,839.90

Fuente: Elaboracion Propia

9.12.2.1. Variacién en los Indicadores Financieros.
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Tabla 83, Indicador financiero de costos

. . . -Sm . Con Financiamiento
Variacion Financiamiento
VPN
VPN
1% 809,417.63 17.53% 622,833.36 26.94%
2% 591,911.23 15.83% 418,737.11 22.68%
3% 374,404.83 14.10% 214,640.87 18.33%
4% 156,898.44 12.35% 10,544.63 13.87%
5%|- 60,607.96 10.57%|- 193,551.62 9.28%

Fuente: Elaboracion Propia

Estos resultados y con los valores de la TMAR que son de 11.07% sin
financiamiento y de 13.64% nos indican que los costos de produccion pueden sufrir
un aumento de hasta un 5% sin financiamiento y un 5% con financiamiento, si el

aumento es mayor la rentabilidad de la empresa sera afectada.
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10.Conclusion

El desarrollo del presente estudio permitidé analizar de manera integral la
viabilidad de crear una empresa productora y comercializadora de articulos de cuero
en la ciudad de Masaya. A lo largo de la investigacion se logr6 comprender el
comportamiento del mercado, las condiciones técnicas necesarias para operar y los
requerimientos financieros del proyecto, lo que brindd una visién clara sobre las

posibilidades reales de su implementacion.

Los resultados del estudio de mercado evidencian que existe interés y
disposicion de compra por parte de los consumidores, lo cual representa una
oportunidad para posicionar productos de marroquineria en el entorno local. A nivel
técnico, fue posible definir un proceso productivo organizado y acorde a estandares
formales de operacion, lo que demuestra que la actividad puede desarrollarse de

manera estructurada y sostenible.

En el aspecto financiero, los indicadores obtenidos reflejan que el proyecto tiene
potencial de rentabilidad y que la inversibn puede recuperarse en el tiempo
estimado. Esto sugiere que, bajo una adecuada gestion, el negocio puede

mantenerse y crecer dentro del sector.

Los resultados financieros obtenidos confirman que el proyecto es rentable bajo
ambas modalidades evaluadas. En el escenario sin financiamiento se obtuvo una
TIR de 19.22%, superior a la TMAR del 11.07%, mientras que con financiamiento la
TIR se eleva a 31.12%, superando también la TMAR mixta del 13.64%. Aunque
estos indicadores pueden considerarse moderados en comparacion con la
rentabilidad informal observada en algunos talleres artesanales, representan
valores realistas y coherentes para una empresa que opera bajo condiciones
formales, con costos laborales completos, depreciacion, estructura administrativa y

controles operativos claros.
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Sin embargo, el analisis de sensibilidad evidencia que la estabilidad financiera
del proyecto es delicada ante variaciones en sus principales variables de
rendimiento. Se determind que el proyecto no resiste aumentos superiores al 5% en
los costos de produccién ni disminuciones mayores al 4% en los ingresos, ya que
en ambos casos la rentabilidad cae por debajo de la TMAR y el proyecto pierde su
viabilidad. Esta sensibilidad responde precisamente al hecho de operar dentro de
un modelo formal, donde los gastos son mas altos que en los talleres que funcionan
sin regulacion y donde la competencia basada exclusivamente en precio representa

una amenaza directa.

En conjunto, este estudio no solo permitié evaluar la viabilidad del proyecto, sino
también comprender mejor la dinamica del sector de marroquineria en Masaya y el
valor de desarrollar emprendimientos formales en este rubro. De esta manera, el
proyecto se presenta como una alternativa viable que puede aportar tanto al

desarrollo econémico como a la generacion de empleo en la localidad.
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13. ANEXOS

13.1. ANEXO A. Formato De Encuestas A Consumidores

Tabla A 1, Rango de edad

¢En qué rango de edad se encuentra usted?

Respuesta Frecuencia %

Menos de 15 afos 8 5.1%
15a 18 afos 14 8.9%
19 a 25 afnos 39 24.7%
26 a 35anos 46 29.1%
36 a 50anos 33 20.9%
Mayor de 50 aios 18 11.4%
TOTAL 158 100%

TablaA 2, Fuente de ingreso

¢Fuentes de ingresos?

Respuesta Frecuencia %
Trabajo 85 56%
Remesas del exterior 30 20%
Apoyo econdmico familiar 23 15%
No tengo ingresos Propios 12 8%
TOTAL 150 100%

Tabla A 3, Lugar de compra

¢Donde acostumbra comprar?

Respuesta Frecuencia %

Mercado local 55 40%
Tienda especializada 35 25%
Feria artesanal 20 15%
Internet / redes sociales 28 21%
TOTAL 138 100%
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Tabla A 4, Finalidad de compra

¢,Principalmente con que finalidad adquiere

Respuesta Frecuencia %
Uso Personal 84 61%
Regalo 35 26%
Reventa 18 13%
TOTAL 138 100%

Tabla A 5, Interés de adquirir unos de los productos

¢Le interesaria comprar productos de cuero, como

billeteras, carteras, bolsos, fajasy sombreros

Respuesta Frecuencia %

Si 106 7%
No 32 23%
TOTAL 138 100%

Tabla A 6, Capacidad econémica para comprar el producto

¢Considera que actualmente cuenta con la capacidad
econdmica para comprar alguno de estos productos?

Respuesta Frecuencia

TOTAL 106 100%
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Tabla A 7, Frecuencia de compra, Billetera

Frecuencia de compra — Billetera

Respuesta Frecuencia %
Nunca 6 6%
Un mes 10 10%
3 meses 7 7%
6 meses 15 14%
Un afo 41 38%
Mas de un afio 27 25%
TOTAL 106 100%

Tabla A 8, Frecuencia de compra, Cartera

Frecuencia de compra — Cartera

Respuesta Frecuencia %
Nunca 7 7%
Un mes 17 16%
3 meses 10 9%
6 meses 15 14%
Un ano 33 31%
Mas de un afio 24 22%
TOTAL 106 100%

Tabla A 9, Frecuencia de compra, Bolso

Frecuencia de compra — Bolso

Respuesta Frecuencia

Nunca 8 8%
Un mes 22 21%
3 meses 5 5%
6 meses 16 15%
Un ano 31 29%
Mas de un afio 24 22%
TOTAL 106 100%
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Tabla A 10; Frecuencia de compra, Faja

Frecuencia de compra - Faja

Respuesta Frecuencia
Nunca 3 3%
Un mes 10 10%
3 meses 7 6%
Cada 6 meses 15 14%
Un ano 40' 39%
Mas de un afho 31 29%
TOTAL 106 100%
Tabla A 11, Frecuencia de compra, Sombrero

Frecuencia de compra — Sombrero
Respuesta Frecuencia %
Nunca 32 30%
Cada mes 11 10%
Cada 3 meses 6 6%
Cada 6 meses 10 9%
Unavez al aiho 22 21%
Mas de un ano 25 24%
TOTAL 106 100%

Tabla A 12, Cantidad adquirida por compra, Billetera

¢ Cuantas unidades adquiere-Billetera?

Respuesta Frecuencia %
1 48 45%
2 32 30%
3a5 18 17%
6a10 6 6%
Mas de 10 2 2%
TOTAL 106 100%
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Tabla A 13, Cantidad adquirida por compra, Bolso

¢Cuantas unidades adquiere-Bolso?

Respuesta Frecuencia %
1 69 65%
2 21 20%

3a5 8 8%

6a10 4 4%

Mas de 10 4 4%
TOTAL 106 100%

Tabla A 14, Cantidad adquirida por compra, Cartera

¢Cuantas unidades adquiere-Cartera

Respuesta Frecuencia %
1 58 55%
2 27 25%
3a5 13 12%
6a10 5 5%
Mds de 10 3 3%
TOTAL 106 100%

Tabla A 15, Cantidad adquirida por compra, Faja

¢Cuantas unidades adquiere-Faja?

Respuesta Frecuencia %
1 53 50%
2 32 30%
3a5 13 12%
6a10 5 5%
Mds de 10 3 3%
TOTAL 106 100%
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Tabla A 16, Cantidad adquirida por compra, Sombrero

¢,Cuantas unidades adquiere-Sombrero

Respuesta Frecuencia %
1 71 67%
2 21 20%

3a5 6 6%

6a10 5 5%

Mas de 10 3 3%
TOTAL 106 100%

Tabla A 17, Preferencia en estilo, Billetera

Preferencia en estilo — Billetera

Respuesta Frecuencia

Pliegue doble 37 35%
Pliegue simple 31 29%
Con cierre o cremallera 23 22%
Estilo tarjetero 15 14%
TOTAL 106 100%

Tabla A 18, Preferencia en estilo, Cartera

Preferencia en estilo — Cartera

Respuesta Frecuencia

De mano 34 32%
Con correa 31 29%
Estilo sobre 24 23%
Artesanal decorada 17 16%
TOTAL 106 100%
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Tabla A 19, Preferencia en estilo, Bolso

Preferencia en estilo — Bolso

Respuesta Frecuencia

Bolso Tote bag 28 26%
Bolso de mano 26 24%
Bandolera Crossbody Bag 22 20%
Estilo Satchel 17 16%
Bolso tipo mochila 14 13%
TOTAL 106 100%

Tabla A 20, Preferencia en estilo, Faja

Preferencia en estilo — Faja

Respuesta Frecuencia

Lisa clasica simple 43 41%
Estilo vaquero 35 33%
Con detalles trensados 27 26%
TOTAL 106 100%

Tabla A 21, Preferencia en estilo, Sombrero

Preferencia en estilo - Sombrero

Respuesta Frecuencia %

Vaquero clasico 34 32%
Fedora 30 28%
Artesanal con adornos 23 21%
Tipo Panamefio 20 19%
TOTAL 106 100%
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Tabla A 22, Precios de mercado meta, Billetera

Mercado meta

Opciones Frecuencia

Menos de 400 50.88 48%
CS$401 — CS600 33.92 32%
CS601 — CS800 12.72 12%
Mas de CS800 8.48 8%
TOTAL 106 100%

Tabla A 23, Precios de mercado meta, Cartera

Mercado meta

Opciones Frecuencia

Menos de C$500 32 30%
CS501 — CS800 16 15%
C$801 —CS1,000 42 40%
Mas de CS1,000 16 15%
TOTAL 106 100%

Tabla A 24, Precios de mercado meta, Bolso

Mercado meta

Opciones Frecuencia

Menos de CS$700 19 18%
C$701 - CS900 42 40%
C$901 - CS1,200 32 30%
Mas de C$1,200 13 12%
TOTAL 106 100%

160



Tabla A 25, Precios de mercado meta, Faja

Mercado meta

Opciones Frecuencia

Mas de CS$350 13 12%
C$351—CS500 49 46%
CS501—-CS$700 36 34%
Mas de C$700 8 8%
TOTAL 106 100%

Tabla A 26, Precios de la competencia, Billetera

Competencia

Tallas Frecuencia %
Menos de 250 6 15%
CS$251 - CS400 20 50%
CS401-CS600 10 25%
Mas de CS600 4 10%
TOTAL 40 100%

Tabla A 27, Precios de la competencia, Cartera

Competencia

IEUES Frecuencia %
Menos de C$400 12 30%
CS$401 - CS600 16 40%
CS601 — CS800 6 15%
Mas de CS800 6 15%
TOTAL 40 100%
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Tabla A 28, Precios de la competencia, Bolso

Tallas

Competencia

Frecuencia

Menos de CS$600 13 33%
CS601 — CS800 6 15%
CS801—-CS1,000 14 35%
Mas de C$1,000 7 17%
TOTAL 40 100%
Tabla A 29, Precios de la competencia, Billetera
Competencia

Tallas Frecuencia %
Menos de 250 8 20%
CS251 —CS$S400 16 40%
CS401 - CS600 12 30%
Mas de CS600 4 10%
TOTAL 40 100%
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13.2. ANEXO B. Formato De Recopilacion De Respuestas

llustracion B 1, Formato de preguntas, parte 1

m
UNIVERSIDAD NACIONAL DE INGENIERIA

Encuesta de estwdio de mercado [Para mercado meta)

Proyects de marraquineria en cueero
Aplicada con fines académioos para optar al titulo universitario

Lo informacion Brindode s confidenciod y serg utiiizads andcomenta con fines oradémicos.

1} ¢Enogué rango de edad se enouentra usted?
Menas de 15 afias
152 18 affas
192 25 afas
26 a 35 afas
36 a 50 afos
Mayar de 50 afios
2} ¢Ddnde acostumbra comprar productos de cuera?
Mercada ool
Tienda especializads
Feria artesanal
Internat § radas sodiales
3} ¢Fwentes de ingresos?
Trabaja
Remesas del exteriar
A payo econdmico familiar

Ho tengo ingresas propios

Lniversidad
acional de

Ingenieria
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llustracion B 2, Formato de preguntas, parte 2

B L niversidad

Macional de
. ) Ingenieria
4} {Principalmente con gue finalidad adquiere Productos de cuera? :
Uso personal
Regala
Reventa

5} ¢Le interesaria alguno de estos prodwctos de cuero? (billeteras, carteras, bolsos o fajas,
sombreros)

i
]

6] ¢Considera gue actualmente cuenta con ka capacidad econdmica para comprar alguno de
estos productos?

i
Mo
T} ¢Con gue frecuencia swele comprar producto {Billetera)?
Murecs
Cada 3 meses
G & meses
Una vez al afia
elas diee un afio
8] {Con gue frecuencia swele comprar producto {Cartera)?
Mumca
Cadan 3 meses
Cada 6 meses
Urna vez al afia

ks de un afio

9} ¢Con gwé frecuencia swele comprar producto {Bolso) ¥
Mumca
Cadan 3 meses
Cada 6 meses

Una ver al afia
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llustracion B 3, Formato de preguntas, parte 3

B U niversidad
m Nacional de
N Ingenieria
10] Con gue frecuencia suele comprar producto (Faja)?
Hunca
Candir 3 meses
Cinda 6 meses
Una ves al afio
klas die un afio
11) ¢Con gué frecuencia suele comprar producto (Sombreros)?
Huncs
Candat 3 meses
Cada & meses
Una ver al afia
ks de un afio
12) ¢Cudndo realiza una compra cuantas unidades sdquierne [Billeteral?
1/2f3a5/ 6alld’ més de 10
13) ¢Cudndo realiza una compra cuantas unidades. sdquiere [Bolso)?
1/2/3a5/ 6allf misde 10
14) ¢Cudndo realiza una compra cuantas unidades adquiene [Cartera)?
1/2f3a5/ 6allf mds de 10
15] fCudndo realiza una compra cuantas unidades adquiere [Fajal?
1F2f3a% 6aldf misde 10
1G] fCudndo realiza una compra cuantas unidades adquiere [Sombrera)?
1F2f3a% 6aldf misde 10
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llustracion B 4, Formato de preguntas, parte 4

B Universidad
Nacional de
17) Preferenda en estilo — Billetera |i|:__’L';III'.'I'IiI
Pliegue dable
Pliegue simple
Con cierre o cremallera
Extilo tarjetera
18) Preferenda en estilo — Cartera
De mano
Con correa
Extilo sobre
Artesanal decarada
19) Preferenda en estilo — Bolso
Bolsa Tate bag
Bolo de mano
Bandalera Crosshody Bag
Estilo Satchel
Bolso tipe machila
20) Preferenda en estilo — Faja
Lisa clasica simple
Exhilo wagquers
Con detalles trersados
1) Preferenda en estilo — Sombrem
Vaquera clisico
Fedara
Artesanal con adornos

Tipa Panamiefio
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llustracion B 5, Formato de preguntas, parte 5

Universidad

u
m Nacional de
22) ¢Cudl es el precie miaxima que estaria dispuestafa) a pagar por una Hle:rn. l.ll:_ll'“'lll"ll.l'l
Mlenas de CE500
L5501 - CHT00
{5701 - 51000

Biis e 051,001
23] $Cudl es ol precio maximao que estaria dispuestofa) a pagar por una cartera de cuera?
benas de CE500
5501 — CH700
5701 - C51000
Biks e C51,001
3] $Cudl es ol precio maximo que =staria dispuestofa) a pagar por una Bolso de cuero?

Menas de 5700
C5701 - £5800
£5801 - C51100
Biks e 051,101
25] #Cudl es el precio maximo que estaria dispuestola) a pagar por una Faja de cuero?

Mlenas de CE400
L5401 — CHE00
CHE01 — CSR00
hlds de CHROD
2] fCudl es el precio maximo que e=staria dispuestofa] a pagar por una Sombrero de cueno?

Menas de C51000
C51000 - C51200
C51200 - C51500
blds de 051 501
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llustracion B 6, Formato de respuestas, parte 1

M Pregunts

M* Respussts

ra

on
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[=x]

12

14

15

16
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Jpcion 2

Opcion 2

Fregunts 11

Opcion 1
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llustracion B 7, Formato de respuestas, parte 2

[ N* Pagina

MN* Pregunts

M* Respussta

ra

[¥h)

(%]

10

11

14

18

17

161 20

Pregunts 13

Opcion 1

Opcion 2

Opcion 2

Opcion 4

Fregunts 14

Opcion 1

Opcion 2

Opcion 3

Opcion 4

Pregunts 15

Opcion 1

Opcitn 2

Opcion 2

Opcion 4

FPregunts 18

Opcion 1

Opcion 2

Opcion 3

Opcion 4

Pregunts 17

Opcion 1

Opcion 2

Opcion 3

Opcion 4
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13.3. ANEXO C Estudio Financiero
Tabla C 1, Nomina 1

PUESTO AREA N°personal  SALARIOBASE  ~ARIOiNss taboral IR
BRUTO

Gerente General Gerencia 1 cs 20.000,00 CS 20.000,00 C$ 1.400,00 CS$ 1.636,67
Cajero Administracion 1 cs 11.000,00 CS$ 11.000,00 CS$ 770,00 CS 284,50
Contador General Contabilidad 1 cs 14.000,00 CS 14.000,00 CS 980,00 CS 982,00
Coordinador de Operaciones Produccion 2 cs 12.000,00 CS 12.000,00 CS$ 840,00 CS 982,00
Auxiliar de Almacén y Bodega Produccion 2 cs 9.000,00 CS 9.000,00 C$ 630,00 CS 5,50
Operario de Taller Produccion 21 cs 9.000,00 CS 9.000,00 CS$ 630,00 CS 5,50
Administracién 1 cs 12.000,00 CS$ 12.000,00 C$ 840,00 CS 982,00

Limpieza 1 cs 7.500,00 C$ 7.500,00 C$ 525,00 CS -

Higiene y Seguridad Administracion 1 cs 11.000,00 €S 11.000,00 CS 770,00 CS 284 50
Técnico de Mantenimiento General 1 cs 9.000,00 CS 9.000,00 CS$ 630,00 CS 5,50

C$ 114.500,00 C$114.500,00 CS$ 8.01500 C$ 5.168,17

Tabla C 2, Néomina 1

SALARIO NETO ARECIBIR  SALARIO NETO A RECIBIR AGUINALDO INSS PATRONAL

MENSUAL ANUAL VACACIONES (8.33%) (8.33%) INATEC (2%) (21.5%) COSTOS ANUALES
s 16.963,33 C$ 203.559,96 CS$ 1.666,67 C$ 1.666,67 CS$ 400,00 CS$ 4.300,00 | C$ 336.400,00
s 9.94550 C$ 119.346,00 C$ 916,67 €S 916,67 CS$ 220,00 C$ 2.365,00 | ¢S 185.020,00
cs 12.038,00 C$ 144.456,00 C$ 1.166,67 C$ 1.166,67 CS 280,00 C$ 3.010,00 | C$ 235.480,00
s 10.178,00 C$ 122.136,00 C$ 1.000,00 C$ 1.000,00 C$ 240,00 C$ 2.580,00 | C$ 201.840,00
s 836450 €S 100.374,00 C$ 750,00 C$ 750,00 CS 180,00 C$ 1.935,00 | c$ 151.380,00
cs 8.364,50 CS 100.374,00 C$ 750,00 C$ 750,00 CS$ 180,00 C$ 1.935,00 | c$ 151.380,00
s 10.178,00 C$ 122.136,00 C$ 1.000,00 C$ 1.000,00 C$ 240,00 C$ 2.580,00 | C$ 201.840,00
s 6.975,00 C$ 83.700,00 C$ 625,00 C$ 625,00 CS 150,00 C$ 1.612,50 | C$ 126.150,00
cs 9.94550 C$ 119.346,00 C$ 916,67 CS$ 916,67 CS 220,00 C$ 2.365,00 | C$ 185.020,00
s 836450 CS 100.374,00 C$ 750,00 C$ 750,00 C$ 180,00 C$ 1.935,00 | c$ 151.380,00
cs 101.316,83 C$ 1.215.801,96 C$ 9.541,67 C$ 9.541,67 C$ 2.290,00 €3 24.617,50 | C$ 1.925.890,00

Tabla C 3, Suministros de Oficina

Suministros de oficina

Descripcién Presentacién Cantidad CTuU CTO Trimestral CTO Anual

Rema de papel carta Resma 12 CS 147,33 5 1.767,96 § 7.071,84
Grapas estandar Paguete 5 CS 86,66 5 433,30 § 1.733,20
Marcador permanente Unidad 3 Cs 23,00 § 69,00 S 276,00
Marcador de pizarra Unidad 6 CS 13,00 S 78,00 § 312,00
Lapicero estandar Paquete 1 CS 15,00 & 15,00 S 60,00
Folder Paguete 1 C5 214,00 5 214,00 § &56,00
AMPO/Archivero Unidad 6 CS 176,00 S 1.056,00 S 4.224,00
Alquiler de Impresosra Mensualidad 3 CS 109872 S 3.296,16 S  13.184,64
Total S 6.929.42 S 27.717,68
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Tabla C 4, Equipos de limpieza

Equipos de limpieza

Descripcién Presentacién Cantidad cTu CTO Trimestre CTO Anual
LANILLA, PAQUETE 1 Cs 350,00 CS 350,00 CS 1.400,00
LIMPIADOR DE PISOS GLNS 6 CS 320,00 C$ 1.920,00 C% 7.680,00
AROMATIZANTE UND 15 C$ 75,00 CS 1.125,00 C$ 4.500,00
PAPEL HIGIENICO PAQUETE 2 CS$ 250,00 CS 500,00 C5 2.000,00

(1000 HOJAS) ! ' ’
LAMPAZO UND 1 Cs 201,00 CS 201,00 Cs 402,00
ESCOBA UND 1 Cs 221,00 CS 221,00 Cs 442,00
MECHA DE LAMPAZO UND 6 CS 100,00 CS 600,00 CS 2.400,00
GUANTES DE NITRILO PAR 3 cS 120,00 C§ 360,00 CS 1.440,00
TARRO DE CAFE UND 8 C§ 320,00 Cs 2.560,00 CS 10.240,00
DETERGENTE 5 KG UND 2 S 605,00 C5 1.210,00 C5% 4.840,00
ROLLO GRANDE SRV cs 3.840,00

PAPEL TOALLA 3 CS 320,00 CS 960,00 !
Total 2 cs 10.007,00 CS$ 39.184,00

Tabla C 5, Gastos de Mantenimiento

Gastos de Mantenimiento
Descripcién CTO anual ($)
Costadora cs 17.000,00
Devastado cs 12.000,00
Camion

Total C$  29.000,00

Tabla C 6, Gastos de Venta

Gastos de venta

Descripcion CTO mensuales CTO Anuales
Publicidad en redes sociales  CS 4.000,00 CS 48.000,00

Publicidad en letreros Cs 400,00 C5  4.800,00
Total CS 4.400,00 C5 52.800,00

171



Tabla C 7, Costos Equipo de Seguridad

Equipo de seguridad
0 Cantidad Costos unitario  Total Semestral Total Semestral
Guantes 21 cs 180,00 CS 3.780,00 C5 7.560,00
Botas 23 cs 1.600,00 C5 36.800,00 CS 73.600,00
Totales C5 40.580,00 C5 81.160,00

Tabla C 8, Costos Fijos Anuales

CTO FUOS (CS)
CTO Anuales
Suministros de oficina 27.717,68
Equipos de limpieza 39.184,00
Total 66.901,68
Tabla C 9, Costo Sin Financiamiento
Concepto Costo (C5/Afio)
Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Materia Prima 4.403.175,35 4.456.013,45 4.509.485,62 4.563.599,44 4.618.362,64
Agua 30.000,00 30.600,00 31.212,00 31.836,24 32.472,96
Energia eléctrica 222.480,00 229.154,40 236.029,03 243.109,90 250.403,20
Mano de obra directa 3.178.980,00 3.178.980,00 3.178.980,00 3.178.980,00 3.178.980,00
Mano de obra indirecta 448.723,96 448.723,96 448.723,96 448.723,96 448.723,96
Mantenimiento 29.000,00 29.000,00 29.000,00 29.000,00 29.000,00
Costos de Produccion 8.312.359,31 8.372.471,81 8.433.430,61 8.495.249,55 8.557.942,76
Costos administrativos 1.081.461,68 1.081.461,68 1.081.461,68 1.081.461,68 1.081.461,68
Equipo de seguridad £81.160,00 81.160,00 81.160.00 81.160,00 81.160,00
CTO Fijos 66.901,68 66.901,68 66.901,68 66.901,68 66.901,68
Administracion 933.400,00 933.400,00 933.400,00 933.400,00 933.400,00
Costos de Publicidad 52.800,00 52.800,00 52.800,00 52.800,00 52.800,00
Publicidad 52.800,00 52.800,00 52.800,00 52.800,00 52.800,00
TOTAL 9.446.62099|  9.506.73349|  9.567.692,29|  9.629.511,23 9.692.204,44
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Tabla C 10, Costos con Financiamiento

Datos del financiamiento

Institucidn financiera Banco lafise
% del Prestamo a la Inversion 65%
Plazo maximo del préstamo c
Afio (n)
Tasa del préstamo (i) 15%

Monto Cuota Nivelada (A) $868.245,71

Tabla C 11, Tabla de pago

TABLA DE PAGO (C$)
CONCEPTO 2024 2025 2026 2027 2028 2029
INTERES $ 43657414 $ 371.823,41 $ 297.360,06 $ 211.727,22 $113.249,44
PRINCIPAUAMORTIZACIGN S 431.671,57 $ 496.422,30 § 570.885,65 S 656.518,50 S 754.996,27
CUOTA S 868.245,71 § B868.24571 $ 868.24571 S 868.245,71 S5 868.245,71
SALDO $2.910.494,29 $2.478.822,72 $1.982.400,42 §$1.411.514,77 $ 754.996,27 $ -
Tabla C 12, Costos de Producciéon 1
Costo ($/Afio)
Concepto Afio1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio S
Costos de produccién $8.312.359,31 $8372471,81 $8.433.430,61 $8.495249,55 $8.557.942,76
Materia Prima $4.403.175,35 $4.456.013,45 $4.509.485,62 $4.563.599,44 S 4.618.362,64
Agua ¢ 3000000 $§ 30.600,00 $ 31.212,00 $§  31.83624 §  32.472,96
Energia eléctrica $  222.480,00 $ 229.154,40 $ 236.029,03 S 243.109,90 $ 250.403,20
Mano de obra directa $3.178.980,00 $3.178.980,00 $3.178.980,00 $3.178.980,00 § 3.178.980,00
Mano de obra indirecta $  448.72396 $ 44872396 $ 44872396 S 44872396 $ 448.723,96
Mantenimiento $  29.000,00 $  29.000,00 $  29.000,00 $  29.000,00 $  29.000,00
Costos administrativos $1.106.801,68 | $1.106.801,68 | $1.106.801,68 | $1.106.801,68 |  1.106.801,68
Equipo de seguridad $  81.160,00|$  81.160,00|%  81.160,00($  81.160,00|$  81.160,00

CTO Fijos $ 6690168 5  66.901,68 S 6690168 $  66.901,68 §  66.901,68

Administracién $ 958.740,00|$ 958.740,00|$ 958.740,00|$ 958.740,00|$  958.740,00

Costos de ventas S 52.800,00 S 52.800,00 $ 52.800,00 $ 52.800,00 $ 52.800,00

Publicidad $ 5280000 $ 52.800,00 $ 52.800,00 $§  52.800,00 $  52.800,00

Costos financieros S 436.574,14 § 37182341 S 297.360,06 S 211.727,22 $ 113.249,44

Pago de Interes $ 43657414 $ 371.823,41 § 297.360,06 $ 211.727,22 $  113.249,44
$

TOTAL 9.908.535,13 $9.903.896,90 $9.890.392,35 $9.866.578,44 $9.830.793,88
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Tabla C 13, Costos de Produccion 2

Concepto Presentacion Cantidad P/U (C$) CTO (CS)

CUERO FT2 44.276,90 C$ 8500 C$  3.763.536,50
REMACHES UND 54.280,00 C% 4,00 C3 217.120,00
BROCHES UND 10.011,00 C% 1,00 C3% 10.011,00
HILO MTS 51.860,80 C% 2,50 C$ 129.652,00
AGUJAS PQT 6 UND PQT 16,00 C5 60,00 C5 960,00
PEGA GLN 159,76 C$ 800,00 C$ 127.805,80
DIGES UND 5.313,00 C5 13,00 CS 59.069,00
CUCHILLAS DE CUTTER CAIA 2,00 C$ 500,00 CS 1.000,00
ENCENDEDORES UND 12,00 C3 2500 C3 300,00
LUAS UND 20,00 CS 30,00 C3 600,00
TINTA GLN 2,00 C$ 900,00 €S 1.800,00
ZIPPERS ¥DS 949,90 ¢S 22,00 C3% 20.897,80
HERRAIES UND 834,25 S 23,00 C3% 19.187,75
PAPEL RESMA 5,00 C$ 147,30 CS 736,50
CERA UND 7,00 CS 65,00 CS 455,00
FIBRA DE YESO UND 100,11 C3$ 400,00 C$ 40.044,00
Total 0 CS  4.403.175,35
Tabla C 14, Costos de produccion Trimestral

Descripcion Unidad REC TRIMESTRAL
CUERO FT2 18.081,60
REMACHES UND 21.090,00
BROCHES UND 5.733,00
HILO MTS 21.519,60
AGUIJAS PQT 6 UND PaT 16,00
PEGA GLN 279,08
DIGES UND 7.266,00
CUCHILLAS DE CUTTE CAIA 2,00
ENCENDEDORES UND 12,00
LLIAS UND 20,00
TINTA GLN 2,00
ZIPPERS ¥YDS 1.476,30
HERRAJES UND 1.911,00
PAPEL RESMA, 5,00
CERA UND 7.00
FIBRA DE YESO UND 225,32
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Tabla C 15, Costos

ID PRODUCTO DESCRIPCION GRUPO
HEBILLA.C 1-3/10" HEBILLA CUADRADA ESTANDAR DE 1-3/10" B
HEBILLA.R 1-3/10" HEBILLA REDONDA ESTANDAR DE 1-3/10" B
HEBILLA.CAD 1-3/10" HEBILLA CUADRADA AGARRE DENTADO 1-3/10" B
REMACHE 1/2 X 1/5  REMACHE NIQUEL REDONDO 1/2" x 1/5" DIAMERO B
REMACHE 3/10X 1/5 REMACHE NIQUEL REDONDO 3/10" x 1/5" DIAMERO B
REMACHE 3/10 X 3/20 REMACHE NIQUEL REDONDO 3/10" X 3/20" DIAMETRO B
BROCHE BROCHE DE NIQUEL 4 PIEZAS 1" B
HILO Z0511 HILO POLIESTER COATS 20511 D
CRAZY_TANG CUERO NATURAL ACERADO CRAZY TANG A
DUNAZ CUERO CURTIDO AL CROMO DUNAZ EXTRANGERO A
SAN ISIDRO CUERO CURIDO AL CROMO SAN ISIDRO, EXTRAMJERO A
REMACHE A 1/2 REMACHE DE ALUMINIO 1/2 PULGADA D
PEGA DE ZAPATOS CEMENTO DE CONTACTO DE LA MARCA SUR A
REPUESTOS DE CUTER CUCHILLAS DE CORTE FINO B
DIGE 1 DIGE DE CARA/CALAVERA/OTROS C
HEBILLA PARA PUCERA HEBILLA 1/2 PULGADA C
COLA DE RATON HILO POLIESTER D

Tabla C 16, Proyeccién

UNIDAD cvu

UND €$23,00
UND €$232,00
UND €$52,00
UND €$4,00
UND €$0,70
UND C$0,50
UND €$1,00
MTS €$2,50
PIE2 €$85,00
PIE2 €$90,00
PIE2 C$81,00
UND €$1,50
GLN £$990,00
UND C$6,00
UND C$5,83
UND C$6,00
YDS €$0,70

CUEROD 3.763.536,50 3.808.698,94 3.854.403,33 3.900.656,17 3.947.464,04
REMACHES 217.120,00 219.725,44 222.362,15 225.030,49 227.730,86
BROCHES 10.011,00 10.131,12 10.252,71 10.375,74 10.500,25
HILO 129.652,00 131.207,82 132.782,32 134.375,71 135.988,21
AGUIAS PQT 6 UND 960,00 571,52 983,18 994,58 1.006,92
PEGA 127.805,80 129.339,47 120.891,54 132.462,24 124.051,79
DIGES 69.069,00 69.897,83 70.736,60 71.585,44 72.444,47
CUCHILLAS DE CUTTER 1.000,00 1.012,00 1.024,14 1.036,43 1.048,87
ENCENDEDORES 300,00 303,60 307,24 310,93 314,66
LUAS 600,00 607,20 514,49 621,86 629,32
TINTA 1.200,00 1.821,60 1.843,46 1.265,58 1.287,97
ZIPPERS 20.897,80 21.148,57 21.402,36 21.659,18 21.919,09
HERRAJES 19.187,75 19.418,00 19.651,02 19.886,83 20.125,47
PAPEL 736,50 745,34 754,28 763,33 772,49
CERA 455,00 460,46 465,99 471,58 477,24
FIBRA DE YESO 40.044,00 40.524,53 41.010,82 41.502,95 42.000,99
Total 4.403.175,35 4.456.013,45 4.509.485,62 4.563.599,44 4.618.362,64
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Tabla C 17, Ventas de Productos de cuero 2025

Ventas de Productos de cuero 2025
TOTAL PRODUCIDOS
PRODUCTO AL MES PRECIO POR UNIDAD INGRESOS MENSUAL INGRESOS TRIMESTRAL INGRESOS ANUALES
Billetera 452,3333333  C$ 400,00 | C$ 180.933,33 C$ 542.800,00 C5  2.171.200,00
Cartera 432,5833333  C$ 500,00 | C$ 216.291,67 C3 648.875,00 C5  2.595.500,00
Bolso 554,0833333  C$ 800,00 | C$ 443.266,67 C5 1.329.800,00 C$  5.319.200,00
Faja 278,0833333  C§ 400,00 | C$ 111.233,33 C$ 333.700,00 C$ 1.334.800,00
Total | 1717,083333 |s 951.725,0000 $  2.855.175,0000 $ 11.420.700,0000

Tabla C 118, Proyeccion de ventas y compras

PROYECCION DE VENTAS (C$)
AROS
2026

Billeteras 2.171.200,00 2.691.515,20 2.723.813,38 2.756.499,14 2.789.577,13
Bolsos 3.324.500,00 3.364.394,00 3.404.766,73 3.445.623,93 3.486.971,42
Carteras 4,152.800,00 4.202.633,60 4.253.065,20 4,304.101,99 4.355.751,21
Fajas 1.334.800,00 1.350.817,60 1.367.027,41 1.383.431,74 1.400.032,92
Total de ventas 10.983.300,00 11.605.360,40 11.748.672,72 11.885.656,80 12.032.332,68
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Tabla C 19, Depreciacion de maquinaria y equipos

DEPRECIACION DE MAQUINARIA Y EQUIPOS
%

Cantidad Precio unitario Depreciacio  VidaUtil  Depreciacion/und Depreciacion/ Total 2025

MAQUINA DE COSTURA MARCA TABONY 3 5 1831215 10% 10 s 183,22 5 5433,65 5 549365 § 549365 § 549365 § 549365 § 549365 § 2746823 5 27.468,23
MAQUINA DE DESBASTE 1 5 25.637,01 10% 10 cs 256370 C5 256370 5 256370 § 256370 § 256370 § 256370 § 256370 § 1281851 % 1281351
MESA ANCHA PARA CORTE 2 § 1200000  20% 5 €5 240000 C§ 480000 § 480000 § 4.800,00 § 4.800,00 § 4.800,00 § 4.800,00 § 24.000,00 § -
MESA ESTANDAR DE TRABAIO 4 €5 8.00000| 20% 5 €5 160000 C5 640000 § 640000 5 640000 5§ 6.400,00 § 640000 § 640000 § 32.000,00 § -
ALFOMBRA ANTI FATIGA 5 (5 560,000 10% 10 cs 56,00 C5 28000 5 280,00 5 280,00 5 280,00 § 280,00 5 280,00 5 1.400,00 §  1.400,00
TAPETE DE CORTE GRANDE 4 5 620,000 10% 10 Cs 62,00 C5 24800 § 248005 24800 5 24800 § 248005 24800 § 124000 &  1.240,00
TAPETE DE CORTE PEQUENO 4 5 20000 10% 10 cs 22,00 €8 88,00 & 88,00 § 88,00 5 88,00 § 88,00 § 83,00 § 440,00 5 440,00
BANCO ALTO 4 C§ 1600,00| 20% 5 Cs 320,00 5 1.280,00 § 1.280,00 § 128000 § 1.280,00 § 1.280,00 § 1.280,00 §  6.400,00 § -
BANCO BAIO 4 C§ 130000 20% 5 Cs 260,00 €5 1.040,00 § 104000 5 104000 § 104000 § 1.040,00 § 104000 §  5.200,00 § -
REMACHADORA 1 C§ 120000 10% 10 Cs 120,00 3 12000 § 120008 120005 12000 § 120005 12000 § 600,00 § £00,00
PLACA DE TEFLON 1 €5 625000 10% 10 cé 625,00 C5 62500 § 625005 625008 62500 §  @2500 6 62500 5 312500 & 312500
CALADORES MEDIDAS VARIAS (juego) 4 €5 3.20000| 10% 10 s 320,00 C5 180,00 § 128000 § 128000 § 128000 § 1.280,00 § 1.280,00 § 640000 5 640000

TOTAL § 78.899,16 § 1017992 § 2421835 52421835 $2421835 $24.21835 $2421835 $24.21835 512109173 § 5349173
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Tabla C 20, Depreciacion de mobiliario de equipo y oficina

DEPRECIACION DE MOBILIARIO DE EQUIPO Y OFICINA
%

Precio unitario Depreciacio VidaUtil  Depreciacién Und Depreciacién/ Total 2025
n anual

Computadora de escritorio 3 C§ 16.520,00  33% 3 cs 5.506,67 C3$ 16.520,00 C$16.520,00 €$16.520,00 C3$16.520,00 C$ - cs - C$49.560,00 C$ -
Laptop NBOOK 2 C§ 22.00000  33% 3 cs 7.333,33 3 14.666,67 C514.666,67 C$14.666,67 C$14.666,67 C$ - - C$44.000,00 C$ -
ESCRITORIO 5 €S 6.200,00 20% 5 cs 1.240,00 €3 6.200,00 C$ 6.200,00 C$ 6.200,00 C§ 6.200,00 C§ 6.200,00 C5 6.200,00 C$31.000,00 C$ -
SILLAS DE OFICINA 5 €5 4.600,00 20% 5 cs 920,00 C$ 4,600,00 €5 4.600,00 C$ 4.600,00 C$ 4.600,00 C§ 4.600,00 C$ 4.600,00 C$23.000,00 C$ -
BASUREROS 7 C5 300,00  20% 5 cs 60,00 C% 420,00 C§ 420,00 C5 420,00 C$ 420,00 C5 420,00 €5 420,00 €5 2.100,00 C$ -
ARCHIVADORES 5 C§ 11.520,00  20% 5 cs 2.304,00 C$ 11.520,00 €$11.520,00 C$11.520,00 C€$11.520,00 C$11.520,00 €511.520,00 C$57.600,00 C$ -
JUEGO DE SILLONES 1 C$ 16.000,00  20% 5 cs 3.200,00 C3$ 3.200,00 €$ 3.200,00 C$ 3.200,00 C$ 3.200,00 C$ 3.200,00 C5 3.200,00 C$16.000,00 CS$ -
MICROONDAS 1¢S5 3.670,00 14% 7 s 524,29 C$ 524,29 €5 524,29 C§ 52423 €5 524,29 C§ 52429 C§ 524,29 C§ 2.621,43 C5  1.048,57
CAFETERA 1¢S5 8.290,00 33% 3 cs 2.763,33 C$ 2.763,33 C§ 2.763,33 €S 2.763,33 C§ 2.763,33 C$ - - C§ 8.290,00 C$ -
0ASIS 1 C$ 5.250,00 14% 7 s 750,00 C$ 750,00 €5 750,00 C$ 750,00 C5 750,00 €& 750,00 C§ 750,00 C$ 3.750,00 C§  1.500,00
AIRE ACONDICIONADO 3 €5$19.000,00 10% 10 cs 1.900,00 C$ 5.700,00 C$ 5.700,00 C$ 5.700,00 C§ 5.700,00 C§ 5.700,00 C5 5.700,00 C$28.500,00 C$ 28.500,00
INODOROS 3 C5 460000 5% 20 cs 230,00 C$ 650,00 C5 650,00 C5 690,00 C5 690,00 C& 690,00 C5 690,00 C5 3.450,00 C$ 10.350,00
Lavamanas 2 €5$10.000,00 5% 20 cs 500,00 C$ 1.000,00 €§ 1.000,00 C$ 1.000,00 C§ 1.000,00 C§ 1.000,00 C5 1.000,00 €5 5.000,00 C$ 15.000,00
URINARIO 2 €$10.100,00 10% 10 cs 1.010,00 C$ 2.020,00 €$ 2.020,00 C$ 2.020,00 C§ 2.020,00 C§ 1.010,00 C5 1.010,00 C5 8.080,00 C$ 12.120,00
REFRIGERADOR 2 €515.500,0 10% 10 cs 1.550,00 €3 3.100,00 €$ 3.100,00 €3 3.100,00 C§ 3.100,00 C§ 3.100,00 C5 3.100,00 C$15.500,00 C$ 15.500,00
PISTOLA DE CALOR 1¢S5 732486 20% 5 cs 1.464,57 C$ 1.464,97 €5 1.464,97 C$ 1.464,97 C§ 146497 C§ 146497 C5 146497 5 7.324,86 C$ -
TELEFONOS CORPORATIVOS 3 €5 5.353,89 20% 5 cs 1.171,98 3 351593 €$ 351593 C$ 3.51593 C§ 3.51593 C§ 3.51593 C5 351593
PROTECTORES DE VOLTAIE 8 C5 109873 20% 5 s 219,75 C$ 1.757,97 €§ 1.757,97 €$ 1.757,97 C§ 1.757,97 C§ 1.757,97 C§ 1.757,97 €5 8.789,84 C$ -
ABANICO DE TECHO 6 C5 421179 10% 10 cs 421,18 €3 2.527,07 €§ 2.527,07 C$ 2.527,07 C§ 2.527,07 C§ 2.527,07 C5 2527,07 C$12.63537 C$ 12.635,37
TOTAL $172.045,27 5 33.069,49 $82.940,23 $82.940,23 $8294023 $47.980,23 $47.980,23 $327.201,50 S 96.653,94
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13.4. ANEXO E. Cotizaciones

llustracion E1, Cotizacion material de produccion 1

GSQ NICARAGUA, S.A.
Cédula juridica: J03 10000001730

Factura Proforma
SUR COLOR LOS ROBLES
FREMTE A PLATA EL S0L, GASOLINERA 50 MTS AL OESTE
Tek 22TET043 Fax: .

M. Transa: 5993060715

Fecha 24112024 Foecha Vencimienio: 25:11-2024

Chente:  EMPRESA DE SERWICIOS AUTOMOTRIZ 54 TelfFax.:
1ox JOET0000E7 4560 Usiawine ALVARG ALVARADD ESPINOZA
Dir. DE LOS SEMAFOROS DEL SEMINOLE 1 CUADRA AL SUR ¥ ARRIBA
Dirigido &
Praforma
Mum. Cat Descrpeian Cartcdad  Unicad M. Predo Unitano Tatal
230600006 PEGAFORTE CEMENTOD DE COMTACTO 1.00 Galon w118 993118
Sub-Todal D SCilenks Tatal Melo Impuasios TOTAL
Cs§ 89315 [ 148.97 Cs§ a44.18 Cs 126,63 C% B70.81
Son novecientos setenta CORDOBAS can ochenta yun cis
b seracianes:
Hocha por: Aprobade por

Documenta sin Yalor Comercial
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llustracion E2, Cotizacion de equipo de oficina 1

A

MULTIMUEBLES I

it ladia

MULTIMUEBLES

Q@ Anexo Villa Libertad, Entrada Principal, 3¢ / sur.

Managus, Nicaragua PROFORMA
S 87999192 M lesthertorreze@gmail.com
@) MultiMueblesNic €3 MultiMueblesNic

RUC: 0010302960032A

CREDITO[ ] CONTADO[ |

DIA MES ANO
17 07. 2025
VENDEDOR

CODIGO

CANTIDAD

DESCRIPCION PRECIO UNIT PRECIO TOTAL

001.

Contad3

FAVOR ELABORAR CHEQUE A NOMBRE DE: LESTHER MOISES TORREZ CARVAJA

1. Escritorio ejecutivo €$6.77550 CERT75 50

2 Depositos

Superficie 1°
Pasacables
Importado

ENTREGUE CONFORME

Dimensiones 120x60cm

1 Tipo contador €$8,057.35 €3005735
ua metalica
\ de 1"

1. 3Gawetas "
4/ M

;  120x60cm
// %ﬁ
Marca t

inental

WMUEBL

M
9

J

CUOTA FIUA

RECIBI CONFORME
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llustracion E3, Cotizacion equipo electronico 1

COMPU-EXPRESS oonozase®
Sobacisy Eotal on Compalocei RUC J031000011333% PROFORMA
—— Cliente :
MNombre CETSA Facha 03-0ct-2025 08:51:13
JOF10000313075 Vendedor Yahaira Padilla
At Celular
Ciudad: Del pali del zumen 100 metros abajo, 300 metros E-MAIL
Teléfono: Fa:
Cantidad Descripcién Preclo Unitario Total
1 NBOOK DELL INSPIRON 3520 15.6" I7-1255U/ 30,582.75 30,582.75
16GB/ 512GB-SSDV W11H' MPN: WOVN1/
GARANTIA 1 ANO
Compu-Express Recomienda Microsoft Office 365 Subtotal C% : 30,582,775
— Detalles de Pago Descuento CF @ 0.00
E En efective Impuesto C§ : 4, 587.41
Con Cheque Total Neto C$ : 35,170.16
O Tareta de Credito 2l Neto C3

K. NOMBRE DE COMPL-EXPRESS 5.A

Mo somos grandes confribuyentas, se nos ratiena al 1% v 2%

Direccion: Calle Principal Altamira, Semafarcos BOF 1c. amiba PBX 22702951 /22708592 / 227099z

Enirega inmediata, Sujelo a existencia.
Garantia 1 afio., desperfecto de fabrica.

E-mail: ventas@compuexpress.com.ni. Website: www.compuexpress.com.ni
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Ilustracion E4, Cotizacion equipo de oficina 2

Ofimuebles

Ofimuebles

TE LO FABRICAMOS AROUITECTURA
COTIZACION RUC J0310000095965
CLIENTE  |ESASA
CONTACTO Stanley Ramirez
RuC ASESORA TATMNA DELGADOD (B R33N
CORREQS FECHAS |28 Jul-25

TELEFONOS 505 5806 8952

POR FABRICACION. DE 6 A 12 DIAS HABILES

ESCRITORIO LINEAL DE 2 GAVETAS CON LLAVIN SENCILLO.

ESTRUCTURA DE MELAMINA DE ALTA DENSIDAD, COLOR

2 ESP 155 PENDIENTE. MEDIDAS GENERALES DE 1.20MTS DELARGOX | €8 5,676.77 | C§ 11,353.53

0.60MTS DE FONDO X 0.76MTS DE ALTO. GARANTIA DE 2 AROS
POR DESPERFECTOS DE FABRICA.

S Elaborar ¢k 3 rombie de OFIMUERLES, S.A,
Cotizacn vakda por 15 dis. POR FAERICACION
d ADELANTO DEL 50% FOR FABIICADION. CANCELADION BEQLIERIDW PARA ENTREGA
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llustracion E5, Cotizacion equipo electronico 2

Q Y 0600243773

COMPU-ENPRESS
Sibanty total ox Compataodic AUC J0310000113339 PROFORMA
— Cliente :
Mombre ESASA Fecha 04-ago-2025 15:40:17
J0310000414980 Vendedor  Yahaira Padilla
At Calular
Ciudad: Delos semaloros del Hotel Seminole 100 mts al E-MAIL
Teléfono:  2264-0167 Fax:
Cantidad Descripcién Precio Unitario Total
1 MONITOR 27" AQC GAMING G2790VX FHD 7.992 66 7.992.66
HDMI-1920X1080 144 FREESYNC PREMIUM HZ
VGA PLANO SLIM/ SIN MARCO
1 COMBO TECLADO ¥ MOUSE LOGITECH 1,437.95 1,437.95
MK 3245/ INALAMERICO/ ESPANOL/ NEGRO
420-007820
Compu-Express Recomienda Microsoft Office 365 Subtotal C% : 9.430.61
— Detalles de Pagp —— — Descuento C§ .00
E En efective Impuesta C% : 1,414,539
Con Cheque : 10,845.20
O Tarjeta de Credito Total Neto C$ :
CK. NOMBRE DE COMPU-EXPRESS 5.A
E, Inmediatla, Sujelo a exisltencia,
Mo somes grandes confribuyentes, se nos retiene el 1% vy 2%
1

Direccion: Calle Principal Altamira, Semafaros BDF 1c. ariba PBX 22702951 /22709592 / 227099
E-mail: ventas@compuexpress.com. ni. Website: www.compuexpress. com.ni
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llustracion E6, Cotizacion equipo de oficina 3

TERCERO COMERCIAL & CIA LTDA

Mobiliarios en Metal y Melamina a la Medida
Mercaderia en General

Telf.: (505) 2244-3267 / 2252-9230 | Cel.: (505) 8825-3368 / 8633-8300
E-mail: ventas@tercerocomercial.com / tercerocomercial @gmail.com N2 RUC
Direccion: Semaforos Hosp. La Mascoto, 2 ¢ 1/2 al lago sobre lo pista EJ Dorado Casa F-329 0910000153520
Manogua, Nicaragua

PROFORMA N2 Prof. 1125-11
Cliente: CETSA Fecha: 07/11/2025
Atencion: Forma de Pago: CONTADO
Referencia Cotizac.: Telefono:
Lugar de Entrega: E-mail:
Vendedor: Jeffrey Tercero Oferta valida por: 15 dias
ITEM CANTIDAD DESCRIPCION PRECIO UNITARIO EXENTAS V.GRAVADAS
Armario metalico de persiana de dos puertas pvc
apertura horizontal con llavin de 5 depositos, 4
1 2 b:endejas ajustables, color negro 1,9;:’1420:(0.45 €$18,900.00 5 37,800.00
mts
CANTIDAD EN LETRAS: SUB-TOTAL C€50.00 CS 37,800.00
Cuarenta Y Tres Mil Cuatrocientos Setenta Con 00/100 LV.A €5 5,670.00
Cordobas TOTAL 5 0.00 CS 43,470.00
GRAN TOTAL|
CARROBAS CS$ 43,470.00

ELABORAR CK A NOMBRE DE : TERCERO COMERCIAL & CIA LTDA

1-SE NOS RETIENE IMPUESTO DGI E IMPUESTO MUNICIPAL

2- SIESTA COTIZACION NO TIENE SELLO NO ES VALIDA

3- PRODUCTOS DE BUENA CALIDAD, COMO PARA SATISFACER SU NECESIDAD
4- AHORRELE RECURSOS A SU EMPRESA COMPRUEBELO Y SE CONVENCERA
5- PARA MAYOR INFORMACION COMUNIQUESE CON NOSOTROS

6- TOMARNOS EN CUENTA ES IMPORTANTE PARA NOSOTROS

7- NO DUDE FORMALICE SU PEDIDO, LE GARANTIZAMOS PUNTUALIDAD

8- COSTO DE TRANSPORTE ADICIONAL A LOS DEPARTAMENTOS

ELABORADO POR:
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llustracion E7, Cotizacion equipo electronico 3

Seméforos del Autclote “El Chele” 200 metros al norte. Managua, Micaragua T
Teléfonos: 2227-4876 / 8771-2003

RUC:2810412810011V c I i maTec

RAnfrigaraciin v sk scondicionsdon

Cliente CETSA Fecha 12/11/2025
RUC J0310000313075 Vendedor Karina Falla
N® Proforma 2273 Télefono 7763-6624
Unidad Descripelon Preclo Unitario Preclo Total
9 Protector de voltaje AVTEK 220v £51,332.00 C€511,988.00

1 Protector de veltaje AVTEE 220v equipo de 60,000 btu €52,035.00 C52,035.00

1 Bomba de Condensado de 220v C52,590.00 C52,580.00

6 Breaker 2x20 amp CH C51,184.00 C57,104.00

3 Breaker 2x30 amp CH C%1,295.00 C53,885.00

1 Breaker 2x40 amp CH C51,480.00 C51,480.00

5 Braket de equipo de 9,000 btu a 12,000 btu en L C5505.05 C52,525.25

3 Braket de equipo de 18,000 btu a 24,000 btu en L C5740.00 C52,220.00

Proforma valida 15 dias
1. Precio aplica para pago en efectivo, transferencla o cheque Subtotal C533,827.25
Descuento

Total £533,827.25

)

AVTEK CRLUS ’ H .
Maontaje de evaporador en placa de soporte J E myst Ic r'lsense

Tuberia de interconexidn de evaporador v condensador
Cable de interconexldn de evaporador y condensadaor
Base Metdlica para condensador
o A = 5]
Mo incluye cometida eléctrica, diente proveerd a O metros de la condensadora S ] Freg n
Garantia de equipo 12 mesas
Todo equipo debe instalar su protector de voltage para gue cubra su garantia

La garantia ng incluye mantenimiento

Elaborar cheque a nombre de: Baul Alexander Sanchez Lacayo
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llustracion E8, Cotizacion equipo de produccion 2
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¥ Somddoncs de Linda Vista 2o Sur, 2o este 1./2¢ sur.
Tol: Z256-4661 / 2268-2352 § Z250-1775 Fax Z266-2375
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13.5. ANEXO F. Extras

Figura F 1, Tarjetero 1

Figura F 2, Tarjetero 2
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Figura F 3, Faja

Figura F 4, Cuero Dunaz

188



Figura F5, Crazy

Figura F 6, Bolso

189



Figura F 7, Billetera
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