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Jd hi~toriasl~1 proyecto

Desde 1972 Curtiembre &4La Agraciada- se especializa en el curtido de pieles ovinas

para todos los usos. Como toda PYMe familiar ha focalizado su producto al mercado focal.

logrando posicionarse entre las mejores empresas del rubro desde sus comienzos y hasta la

actualidad.

No obStante ello. eníosúltimos años la compañia decidIÓ darsus primeros pasos enel

comercio exterior, concretand() exitosos negocios con Clientes de ee.uu~, Alemania, Portugal y
Espafia.

De la poca experiencia que ha tenido la empresa en el· comercio internacional se ha

destaoadoun problema nomenor, Como abastecer a potenciales clientes quepor el tamaftO·de

sus negoeios se hayan impedidos de realizar importaciones de volúmenes importantes y a la
vez como pueden .ser rentables para ambas partes operaciones de estas características. El

problema fue planteado por fabricantes de rodillos espaftoles y portugueses, que estaban

dejando de fabricar tos rodillos decuero ovino porsu elevado costo. Es porelto que decidimos

emprender el proyecto dellevara Espafta directamente el producto terminado.

La elección del Mercl"~

Como ya vimos algunos clientes de la UE. han planteado la difICUltad de importar

pequeñas cantidades (ej: 4.000 oortes>. ya que el costo de importación que deben aftonta·r

hace queelprodueto sea poco rentable. Ante este problema y connuestras miradas enfocadas

ya en el viejo mundo. rápidamente se decidió establecer una compañía en España y en la

Comunidad Valenciana.. La$ razones fueron varias, pero las más destacables son: el miSmo

idioma, lOs mismos usos y costumbre·s, similares formas de sociedades que en la Argentina.

idénticas nonnas contables e impositivas, Valencia es una ciudad con puerto receptor de

contenedores más económico que el deBarcelona o Vigo, pais con crecimiento económico por

enCima de la media europea y con fácil acceso a pujantes paises como Franela y Alemania.

Por otro lado las personas designadas para la radicaCión en este país tienen pasaporte

español.

Con este: objetivo realizamos un viaje; e·f mes de, Septiembre de 2004 con la idea de·
visitara nuestros actuales y futuros clientes. Nuestra intención eraconocer como respondería

el mercado a nuestras expectativas.

'\
Fu.ole, d, intormacléD

En prim'era instancia noshemos dirigido: a faCámara de Comercio Argentino españota.

Nos brindaron Jnformaoión sobre lostipos soojetariosespaftoles y sus normas contables e
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impositiVas; pero nos 00mentaron que el propósito de fa cámara era' reanzar operaciones

inversas a laque nosotrosplanteábamo$, es decirque '0 que intentaban eracolocar productos

de origenesp~ño' en Argentina. Nos aconsejaron dirigirnos al Consulado español en Buenos

Aires, pero ya lo habíamos visitado con antelaCión. (nos habían recomendado ira la cámara

mencionada)..

Otrodía. mientras presentábamos 10$ papeles. deuna exportación comentamos nuestra

idea af Departamento de Comercio Exterior del Banco de la Provincia de Buenos Aires~

Algunos días más tarde recibimos un llamado del banco para comunicamos que tenian

información quenos podía ser útil. A partir-de ese momento comenzamos a trabajar junto al

banco. Mantuvimos conversaciones con el representante de la SUCUlSal del banco sita en

Madrid. Espalla. Esta oficina nos ha facilitado desde entonees,vfa e-mail y telefónica,

posiciones arancelarias españolas (le nuestros produetoscon el porcentaje a pagar por las
mismas, información macroecenémíca del país y nos preparó una agenda para el viajeque

realizamos en el mesde Septiembre de 2004.. la misma incluía visitas a ferias y entrevistas

concertadas y programadas para cada diadenuestra estSdia enEspaña.

En Espafta visitamos potenciales clientes. contables, agentes de aduana y posibles

depósitos para alquilar.

A continuación expondré los datos de algunas instituciones con las que trabajamos

para reaUzar el proyecto~

CAmara Argentino Espafióla: Leandro N~ Alem 722 6° Piso Ciudad Autónoma de

Buenos Aires.

Consulado E.Pllnolen Argentina: Guido 1760J Ciudad Autónoma de Buenos Aires.

Decoexsa Mediterránea SA (International Freight Forwarder) Av" De la Antigua

Peseta, Parcela 141 PoI. Ind. Las Atalayas, Buzón 2703114 Alicante. España.

Banco de la Provincia de Buenos Aires (Oficina de Representación en Espatía)

Almagro 46 .. Planta 4~ SJ 28010, Madrid,España.

FriulLogística (Despachantes de Aduana) Venezuela 110 40 BCiudadAutónoma de

Buenos Aires..

Baneode la Provinciade B-uenos Aires (Casa Central) San Martín 108 Piso22,

1597 Ciudad Autónomade BuenosAires,Argentina~

Tipo de §R!ti!dasl elegido. §gcltdad.bimjtasl;¡, NuevAf:mpresa

las figuras del régimen societario españotsonsimilares a lasde la ley de Sociedades

(19.550) en la Argentina.. Nos encontramos con Sociedades Anónimas (SA), SoCiedades de

Responsabilidad limitada (SL) y PefsonasFíslcas, por ejemplo" Sus .regímenes de

constitUCión, administración, decapital, dedisolución, etc. sonidénticos a tos nuestros.
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Nosotros hemos optado por una. nueva modalidad que se flama Sociedad Limitada

Nueva Empresa (SLNE).Este tipo societario es regido por la· ley 7/20Q3, de 1de abril, que

modifica la Ley_ 2/1995, de 23de marzo, deSociedades de Responsabilidad Umitada.

laSLNE fue pensada para los proyectos empresariales más pequeftos y más

concretamente para facilitarsu'constitución, y puesta enmarcha conpíenas garantías jurrdicas.

A continuación expondré algunos de sus elementos .más destacables"

• El número máximo desocios se limita a cinco, que deben serpersonas físicas.

• Se permite la SLNE unipef$OnaJ.

• El procedimiento de constitución puede sertelemático o presenCial. Lodefinen

10$ SOCiOS.,

• El capital mínimo esde€ 3.012 Yel máXimo de € 120~202

-el objeto sociales genériCO para permitir una mayor flexibilidad en el

desarrollo de las actividades empresariales sin necesidad de modificar el

estatuto.
.. El Ministerio de Justicia en la Orden Ministerial 144512003, de 4 de junio

aprobó lo quesedenomina -estatuto SOCial Orientativo"" Aquella sociedad que

quisiera utilizar esta modalidad podrá realizar los trémites de constitución en

unplazo de48Hs..

• s. utilizaun código alfanumérico (ID..CIRCE) paraladenominaei6n social que

se obtiene en 24 Hs¡,

• Los admh11stradores de la sociedad deben sersocios.

• Los socios no responden de sus deudas sociales; quedando limitada su
responsabilidad al capital aportado.

• Lainscripción de la sociedad serealiza mediante escritura pública ante notario

y debe ser inscripta en el Registro Mercantil. No obstante. secreó en el 2004

el ,Oocumento Único Electrónico. que permite recoger en un solo documento

administrativo todos tos datos requeridos para la realización efectiva de los

trámites de constitución vía Internet.

• La contabilidad puede llevarse de acuerdo a un registro únicot que permita

fácilmente determinar el patrimonio como asítambién los ingresos ygastos..

Denomlnacl6n Soc/a/#

Se compone de tos apellidos y nombres de uno de los soeíos más el código

alfanumérico. Si se deseara ponerle a fa sociedad un nombre fantas(a se deben solicitartres

denomlnacíones en el Registro Mercantil Central y esperar que sea confirmada una de ellas!'
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ObjetoSocial.

El objeto social es, como dijimosanteriormente. genérico pero existe la posibilidad de

quelossocios establezcan una actividad singular.

El capltalsoc/., y ,.participaciones SOCIales.

La cifra mfnima para constituir la sociedad esde € 3.012. Esta cantidad tieneque ser

<lesembolsada íntegramente mediante aport~ones dinerarias en el momento de constituir la

sociedad. Si los socios decidieran un aporte de capital superior al mencionado, podrán

reaUz$rlo enespecie. en cualquier caso la cantidad máxima no podrá superar los€ 120.202.

El capital de las SLNE se divide en participaciones sociales. Estas.

participaciones solo pueden transmitirse. tanto Inter-vivos como mortis causa, a favor
de otraspersonas fisicas_

La seguridad $oclal"

Las personas físicas que constituyan una SLNE deberán definir si realizarán una

actividad enla sociedad o sisolo aportan capital. Si realizaren una actividad dentro de la misma

estarán incluidos al sistema de Seguridad Social en forma obligatoria. Esta inclusión garantiza
,la proteCCión adecuada en las contingencias y situacibnes de enfermedadi matemidad1

jubilaoión, muerte y supervivencia y desempleo de confotmidad de acuerdo con lo que la ley

determine para cada régimen delsistema.

La base minima de aportes es de E 740,70 Y la máxima es de € 2,.652 ambOs

mensuales. cabe aclarar que por las personas mayores a 49 años se deberá aportar como

base mínima € 1.388,1OmenStJales~

Los ¡miUUtos

A continuación menCionaré solamente los impuestos que repercutan sobre el tipo

societario elegido paranuestra actividad enEspaña.

Impuestos Estatales.

Como cualquier sociedad ta SLNE estásometida al Impuesto sobre sociedades (IS).

La Ley del impuesto establece tres formas para la determinación de su base imponlblet el

régimen de estimación directa, el régimen de estimación indirecta y el régimen de estimación

objetiva. El másutilizado es la estimación directa en la cualla base imponibl.e esdefinida como

la diferencia entré los ingresos y gastos del períOdo. Se calcula partiendo desde el regi$tro

;" l' ".. j /J.'·..·r 1""' A '. . F' '! .
:. :j" I tu," DE LA . ACUL rAa t . .. ' ,; ':; E,;J¡\JOMlf\ 4~

PrGJf@sor Emérito Dr. ALF RE DO L. PALACIOS
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CóntabJe CóttégidOsegÚñ ooifesptJnaa (JEt acuefUo á las leyesfiSCales. lbS gaslosre1átivos ala

actividad empresarial son deducibles Si están debldame'ntecontablliz8élóS y soportados.

Loscriterios fiScafes para imputar tos ingresos y gastos 8 fa hora de détenninarlabase

imponlbl~ coinciden con 10$ prinCipios contableS. Le ley del impuesto identifica el criteriO de

devengado como generalmente aplicable para reconocer a lOs ingresos y gastos. A efedo$

fiscales; encaso de conflicto entre uncriterio contable y uno impositivo prevalecerá el segundo.

No obstant~ eflO tosgastos contabilizados en un periodo impositivo posterior al -de sudevengo

y los "ingresos contabilizados 8"" ün periOClo impositivo anterior 8" de $U devengo se imputan

fiscalmente en el año en que se haltan contabilizado, siempre que de ello nose derive una
tributaCión inferiOr a fa quehubiera correspondido si se hubiesen sidocontabiliudOS según el

criteriO del devengo. Al igual que en la tey argentina del Impuesto a las Ganancias existen

exenciones y deduCCiones atlmitidf1$ él Impuesto.
EJ tipo general de gravamen pata lós sujetos paslvos por obligaci6ñ p8íSOnal de

contnbuir es el 35%_ En aquellos casos en que la éMptéS8 facture menos dé 5 minones de

euros por periodo fiscal se contemplan dos tramos en el impuesto: hasta € 9Q.151.- de

benefiCio se "tributa por el 30% yel resto ese beneficios, si lOS hubiera, paganan por el 35%.

Cabé adatar que 10$-éjettiaos fiscales Sé COñtemptafi por aftó naturat
La legislación española Ley 37/1992. en vjgor desde e11° de Enero de 1993

incorpora al derecho españOl la directivascomunitarias reguladoras sobreel Impuesto sobre el

Velor AntJdido (IVA). tuyas normas prinCipales están ármonizadas con losdiferentes est8ClOs

miembros dela Unión Europea (UE).

Para la determinaCión del impuesto seutiliza el método de compensación decréditos y

"débitos fiscales donde sedebe tener encuenta también fas percepciones y retenciOnes que las

leyes impositiVas impongan en cada caso.
En su mayoría lOs Derétho$ AtanciJIIJfiO$ $Obfe Importaciones $on derechos de

aduana q,ue se pagan en el momento del ctespachó_ COñ e8tá$8S extépciotles, los détéChos

son ad valorem. es deoir, sobre el preCio elFo similarsegún el preCio en factura" El resto son
détéehóS arancelarios Menores por dereChOS de-almacenaje o depósito y la Yema oe
mercanCías abandonadas. El sistema Irmónizauo de "Clasificación de mercancías y la tanfa (2&

la UEesTARJe, que entró envigencia eh España enel afió1987.

Impuestos Loca'••~

Existe un Impuesto sobre 10$ Bieñés lñmtJeblesque se devenga añualrnenté gr8va.ndo

taténencia CIé "bienes inmueblésó lOS derechos téales Sóbre los"misMos sobre tábaSeé1él valor

catasttaldéterminádO eonfOtme a lo dispuesto en las normas reguladotas (fel Catastro
inmobiliario. la tesa máxima para los bienesurbanO$ es del 1.300/0 tnientras que para fos

bienes rurales esdel "' ,22%.
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Otro· impuesto es el Impuesto sobrfJ Actividades Económicas que' se devenga

anualmente por las actividades empresariales llevadas a cabo dentro deltérminomunicipat.. No

obstante, están exentos los sujetos pasivos del lmpuesto sobre sociedades que tengan una

cifrade negocios neta inferior a unmillónde euros enelejercicio anterior.

la tenencia de unvehículo implica un Impuesto SObre Vehlculos de Tracción Mecánica

que se devenga anualmente sobre la base de los caballos de potencia del vehíoulo. los

ayuntamientos podrán aumentar hasta el doble el tipomínimo deéste impuesto"

An',is/a del contexto.

• Tipo decambio favorable a la-exportación decuero desde la Atgentina.

• Desplazamiento de losrodillos de cuero ovino a expensas de lossintéticos

(más económicos. perom~nos profesiOnales y duraderos)

• Cambio enla tendencia mundial hacia una vidamásnatural con productos

ecológicos.

• Ventaja competitiva en precio y calidad respecto de loscompetidores.

• Méjorvista una empresa española queuna filial..

Dlsposlcl6n el consumo

Hemos reaNzado encuestas para determinar la utilización delproduct.o en fas zonas de

Val,ncJa '/ Barcelona.. Los resultadOs obtenidos se muestran enlossiguientes gráficos:

Disposición al Consumo

oCompraría
11Nocompraría

o
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Precios de Compra .. Venta

4.5

3

1.5

O~--..,¡~-........-.--.......,.---...-~-----.......,.......-~----.--.4-,-""

~

AnMlsls FODA

r=::l Precio de
compra
Precio de
Venta

DEBILIDADES

" Falta de ptaneamiento de la

produCCión en Argentina.

e Dificultades para adquirir los cueros

debido a que los frigoríficos exportan

el cuero etudo con el mismo derecho

de exportactón queloscurtidos.

AMENAZAS

• Competencia de productos similares

de buenaspecto técnicoy calidad.

e Falta de políticasIndustriales.

• Falta de crédito para el desarrollo de

lasPYMES.

e Pago dederechos a la exportación.

CI Mala imagena nivel mundialdel país.

FORTALEZAS

• Somos fabricantes..

• Estamos en condiciones de manejar los

precios.

• Manejamos el mismoidioma.

• PosJbitldad de manejar el negocio con

una estructura pequeña.

• Productos de buena calidad y buen

precio.

., Conocemos bien el know how para la

compra de la Materia Primal'

OPORTUNIDADES

• Crear un nuevo segmento español de

ingresos medios a bajos que pueda

utilizar nuestros productos.

• Mejor aprovechamiento de II capacidad

de planta ociosa. ocupándola con la

producción de exportación.

e Posibilidad de utilizar Factoring.
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Posicionamiento.

Como empresa nueva desarrollando su primer producto e introduciéndolo en un nuevo
canal de distribución y áreageográfica. debemos fijar un precio inicialque pennita (a correcta

penetración del mercado al cual aspiramos, sin tampoco desprestigiarlo. Cabe aclarar que no

es conveniente ingresar a un precio muy bajo ya que luego no podremos aumentar nuestro

producto de sernecesario..

4. Estrategia de S. Estrategia
Sobrecobro Valor Medio

de 8. Estrategia de 9. Estrategia de
Economfa falsa. Economfa

Dadoque losclientes europeos sonsensibles a la calidad y creen lo que

dicen los proveedores, nosotros posicionaremos nuestro producto en laestrategia

número 3 ofreciendo muy buena calidad y un inmejorable precio. Nuestro

posicionamiento será: ''nuestro producto es elde más alta calidad y el de máximo

ahorro".

Producto•

Nuestro producto es un bien industrial, no duradero. ya que

normalmente se consume en unos cuantos usos. Es un producto que

se adquiere con un esfuerzo mínimo de compra, la preferencia de

marca no es alta. por ello el precio y calidad son factores

determinantes de la compra.

Nuestra mezcla o surtido de productos es una Unea consistente, ya

que todos están estrechamente relacionados en cuanto a su uso final, no va a tener gran

amplitud ya quesolovenderemos rodillos y repuestos, pero Si va 8 tenerunagranprofundidad

ya queofreceremos lassiguientes variantes:

-. ):,jÜ¡vi:t~ ~:~

r •• p:J p, LA (:: JC., s:
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Listada Productos

RodiOo pielovina 2SMM. de lana 25)( 16t 50 Cms.de largo
RodiUopiefovina20 MM. de lana25 x 16)50 Cms. de largo
Rodillo pielovina 15MM. de lana 25x 16J&O eme. de largo
Rodillo piel ovina 25 MM. dé lana 20x 16,50 erras. de largo
Rodillo pielovina 20MM. de lan8 20x 16,50 ems. de largo
Rodillo pielovina 15 MM. de lana20 x 16150 eme. de largo
Repuesto rodillo piel ovina 25 MM. de lana 25 x 16.50 Cms. de largo
Repuesto radUlo piel ovina 20 MM. de lana 2S x 16.50 Ctns. de largo
Repuesto rodiHo piel OVina 1$ MM. de lana 2S x 16,50 Crns. de largo
'Repuesto rodillo piel ovina 25MM.de tana 20 x 16,50 Cms. de largo
·Repuesto rodJflo piel ovina 20MM.de lana 20 x 16,50 Cms~ de largo
Repuesto rodillo piel ovina 15MM. delana 20x 16.50 Cms. de largo
Mango de repuesto paraRodillo 25x 16t50 Cm&.

. Mango de repuesto para Rodillo 20x 16,50 CI11$.

En el viaje realizado hemos analizado el precio al cual deberíamos colocar nuestro

pr~cto. NoobStante, hemos analiZado preciOs desde intemet. A modo de ejemplo podemos

citarla página

Hay que tener en cuenta quenosotros venderemos nuestro producto a mayoristas que

luegovendtvánr a travésde su red de distribución, a minoristas. En estesentido sabemos que

todos deben obtener sumargen deganancia, con lo cual hemos realizado el siguiente análisis:

Precto de Mercado de unrodillo lanasuper 2Sx 1'7.SCms.

Margen del Minorista 50%

Macgen del Mayorista 50%

€ 13.43

(E 8~95)

CE 5.96)

Con este análisis· sabemos que podemos vender el. producto al·mayorista a € 5.98 Y

que esté 8 suvez podrávenderlo al minorista a € 8.95~mientras queeste último lo venderá al

consumidor final a € 13.43,,-

Aquí se nos plantearon varias posibilidades, poder dejarles más margen 8 los

. distribuidores y tiendas, .manteniendo el precio de mercado, reducir el precio de mercado

manteniendo la rentabilidad para distt1buidores y/o tiendas o reducir el preCiO de mercado

aumentando el margen de losdistribUido.res y tlendas1t Nosotros nos hemos inclinado hacia la

terter opción reducir el precio de mercado aumentando el margen de los distribuidores y

tiendas,

Loexpresado quedari~expuesto de 'a siguiente manera:

11
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Precio de Mercado de un rodillo lanasuper 2S x 17..5 Cms. OvejaBlanca

Margen del Minorista 550/0

Margen del Mayorista 55%

"'11.50

(€ 7.41)

(E 4.75)

COsto de producción. 14.000 Uns. deRodillo de cuero ovino (25x 17,50'Cms.) l'

POSición arancelaria para rodino decueroOVino: 9603.40.10.000P
Derechocieexportación:5%
Reintegro: 4.95%

~.

Cuero
Alambre
Tapas
Tuerca y reten
Mango plástico
M~nodéObra

.Costototaldela'oaraCjón

10.161,29
1.129.,03

188,17
376~34

1.129.,03
3~010,75, .

15.994,62

Costo deProducci6n
Derecho de Exportación
Reintegro
HomorariosOespaehante
Comisi6nSancarta (SAPRO)
Seguro de Crédito
Comisi6n del exterior
Utilidad
Impuesto a las Ganancias
Alfcuota Imp.Gcias_

Célcu'lodelpre'cio FOB

cee.
1 + (R ..(R* CE)..(R .. Dx» -- oo. •u - ( u * AC) ,.

€ 15.994,62
5~OO% 0,0476
4,95%
0,5016
0.70'"
1;00%
0,00%

20.00%
35,00% 0,5385
0.5385
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'823.880 .
E1.12:5 .4,7tCM»'·'

l'
1

I~puestoal.Ganancias

'. Totatd•.lng~os
TOtal ""«:)(1"0$ antes de Imeuest~
Resultado· del eriodo

:CAlculo ·delaUtilldad Neta

Total Ingresos
Total'Gastos

E·25.004. "
.c'7.851.·:

·€7.346

t25.004
-420.22'8,.

'~omprobaci6n .
'FOB

, .·FOS'·
Seguro
Container+.. Flete

1.%

Nacicmalización d.' :productO

el derech.c> de importación par.. terceros pats. seg6nTARtCpara la posiciÓn arancelaria ~3:40.10.000 ..
Pinceles'y broches paraplntar, enlucir, bami%ar ,o similares eS del 3,7%·sobre.•I'valorfaot·urado~ "' . .

. ClFValencia
IVA 16%

.:Derecho delmportaci6n 3'~7~ . ".
Costototaf dela'importación nacjQnat~ada(14.000 Uns.)'·

\'CostoUn:ttariode cadarodillode 25 )( 17~SO ·Cms·.

. €26.6'18
€,4~~5~ .

·€:9SS
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Marca.

En prime're instancia quisimos llamar a nuestro producto Global Skins (Pieles

Globales), pero hemos recibido el comentarlo de nuestro asesor de marcas sobre la

connotación racista que implica la utilización de la palabra skin en Espefta. por lo cual nos

hemos decidido por la utiUzaoión de la .Marca "Oveja Blanca". Otro aspecto por eleusinos

hemos indinado a su utilización es que es fácil de recordar y es' distintiva de 18$ cualidades y

origen de nuestro prodeeto, a sabiendas de quela marca debe distinguir e jndividual~arenel

mercado los productos o servicios deun empresario frente 8 losproductos oservicios ofrecidos

por.su competencia. Además sabemos que cumple una importante funCión publicitaria yde

consofidación de su reputación. Por otro lado los signos distintivos, especialmente de las

marcas, constituyen un instNmento necesarío tanto para la política empresarialcomoparaJa

protección de los consumidOres.

A la hora de lanzar unproducto eneJ mercado español es necesario comprobar:

a) Que famarca este librepara ser usada;

b) Que la marca este libre para ser registrada: y

e) Que fa marca no tenga connotaciones negativas, es decirque sea adecuada

comercialmente.

Desde Abril.de 1996 tos sistemas a través de los cuales se puede obtener un registro

con eficacia en España son lossiguientes:

a)Sistema Nacional

b)Sistema Internacional

c)MarcaComunitaria. .

Para nuestra marca hemos elegido el registro de marca comunitario~ La principal

característica dec:ficha elección es$U carácter comunitario. A través deunSÓloprocedimiento' y

de unsóloregiStro sutitular obtiene protección registral entodos los paises de la VE.

Este tipo de registro está .abierto no sólo pata lospaíses de la UE sinotambién para

todos aquellos quesean miembros dela OMe.

El trémite del.registro se .realiza en la oficina de Harmonización del Mercado Interior

(OAMI) ubicada en la ciudad de Alicante. EspIna. Para el trámite se deben soUcitat tres

posibles marcas y esta oficina será la encargada de aceptar una de ellas~..EI registro se

concede por espacio de 10 afios prorrogables porplazos idénticos .st~do diCha renovaCión

sujetaal pago de la tase correspondiente.

La marca comunitaria confiere a su titular el derecho de impedir a terceros, en

todo el territorio de la UE, su utílización sin consentimiento, así como la de signos

idénticos o similares. Es muy importante saber que en caso de infracción,. la acción

permite sancionar actos realizados en cualquier estado de la UE. Las cuestiones sobre
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violación de marcas comunitarias corresponden a los tríbunales nacionales de marcas

comunitarias designados porcada estado.

El diseño de nuestra marca es Oveje Blanca

Con este.símbolo queremos comunicar lossiguientes niveles de significado:

1. Atribut9= El mejorcuero de oveja~

2. Beneficio: Producto de calidad y másduradero que losde la competencia.

3. VaJgr: Altodesempeño, fácil utilización y limpieza.

4. P§ts.QOllid@fJ: La marca va a ser hOmbre y podría sugerir un profesional

práctiCo y d~ alta·peñormanoe~

5. uuno: Profesionales o aficionados al hágalo Ud.mismo quesedediquen a la

pintura.

COn este. perfil y manteniendo· la calidad del producto, queremos lograrla fldelización

del etiente logrando que encuentre en nuestros productos toda la gama necesaria para poder

d~rrol'ar suactividad de pintura.

Canal de Distribución

Enel cvadroanterior vemos como Oveja Blanca abastece a losmayoristas íos quea su

vez atienden 8 las tiendas minoristas" También se obServan en lasdistintas etapas tos costos

de dj'stribución llamados de transporte, .Los mismos .serán costo. de fa etapa siguiente t es decir

que si Oveja Blanca envía productos a un Mayorista esteültimo se hará cargo del costo de la

operación. Porúltimo seobserva el servicio depost-vente quebrindaremos. Oveja Blanca será

el encargado de atender lasquejas y reclamos por productos defectuosos. perota tarea de
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recoleCCiÓn de la muestra defectuosa y reemplazo por una nueva será a cargo de los

distribuidores mayoristas a pedido exClusiVo de OVeja atenea.

Administraci6nde las comunicac;iones.

La mezcla de comunicación de marketing para Oveja Blanca la encuadraremos

mediante ventas personales, donde se visitará cara a cara a todos los pOSibles compradores

con el fin de publlcitar institucionalmente a la empresa. de demostrar él producto y sus

bondades. para contestar preguntas y obtener pedidos. Este sistema deventa nos seIVirá para

crear preferencia y convicción entre loscompradores. ya que tendrán laparlicularidadde crear

una relación inmediata e interactiva con nuestros clientes,y quelosmiSmos seSientan untanto

obligados porhaber escuchado nuestro discurso deventas.

También utilizaremos, mailing. teléfonot fax y correo. Estos sistemas de comunicación
"

resultan convenientes porserpriVados y persona'izadospermitiendonos ajustar yactualizar los

mensajeS según el diente con el que estemos tratando"

Vamos a participaren expoSiciones y ferias relaCionadas con la construcción y el

diseño de viviendas"

Nuestro público meta van a $er las clientes mlnoristasque son lOS que en definitiva'

influyen en el poder de decisión (fe tos consumidores finales~ Ellos son Jos que transmiten y

ofrecen nuestro producto mediante lacorreeta exposición en goodotas, recomendándolo

verbalmen'te porsu calidad Yprecio y ofreciéndolo pursobre losproductos de 'la competencía.

Para ello brindaremos chartas orientativas sobre el uso y correcto mantenimiento de nuestro
producto en lasdiferentes regiones delpaís.

Conclusión.

De acuerdo a los datos. proyecciones económicas y financieras e índices (TíR)
analitados creemos que el proyecto es viable. En un afio de permanenCia en Espafia

lograremos recuperar la inversiÓn y a su vez afianzar el negocio. Oetosanélisis desCriptos en

ta tesiS hemos resaltado la incidencia que tiene el precio en la venta de los productos que

habremos de llevar.. Sabemos que instalándonos en cspaña nos espera un segmento en

retroceso por los exceSiVos costos y con tendenCia e la compra de roditlos sintéticos. No

obstante hemos decidido reconquistar el mercado que los altoscostos han diezmado. ya que
contamos concapacidad productiva, calidad y posibilidad de manejar losprecios para lograrlo.

No nos preocupa el mercado de rodillos si'ntétÍCOS. Un rodillo de cuero ovíno es altamente

superior encalidad y en rendimiento., Este análisis nos permitió pod'er ver la realidad del caso.

saber que podíamos hacerlo, que era rentable y que en definitiva debfamos seguir adelante.

En la actualidad ya hemos teali2;8do tresventas importantes para el mes de Enero de 2005 que

comprueban lo queaquí expon90.
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r::f3818f1c:eProyectclfJo . .]

~:~ /

-Caja
Cuentas porcobrar
Inversiones C.P..
Bienes decambio
Bienes de Uso
Bienes Intangibles

ACTIVO

TOTAL ACTIVO

1.491,42
22.348.75
6.148too
7.683.JOO

5.548,00

43.219•.17

PASIVO + P. NETO

Cuentas porpagaf
Préstamos bearios. C.P.
Deudas fiscales (Implo. Rentas)
Deudas fiscales (/VA)
Deudas sociales
Capital
ReseN8s
Resultado del Ejercicio

TOTAL PASIVO + P. NETO

14.005,61
1.703,45

1..500,00

26~010,11

,43.219.17
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H:! ··~ · • d 1•• ':.lstona '. ,:\e: .. proyector.
. . ." 1-:

• Desde 1$72 Curtiegl&re,' &4t.a~_ Ag;féilciada~', ubícada ~R" Av,llaneda~h Bueaos
Air~$see,specia;liza en el- curtido de: pie-Ies~ovina$¡ pars{ tooos.los u~s. . . .

• En los últimos afJ<;>s la compañía ha dafto;: ,~S· prjmero$:pasose.n;.el comercioexteti!:lr.. .. · .... . '. · ". , " ,', '.' ,:. ,". ,',' -.: ",' "' "..''''' , ,

• Se'detectaronpptenciafes cliente~ de rQdillos;~lFa,pintu"a en E.spaliq , que
por el volumen desus operaciones, sehaUan '"jm~tfQsde 'poder r~alizar'
impcrtaeionessin qu~ las. mismasafectenel costo de los: productos, ' .

• . " .. >". . • . '. "

• se decid,i6 abrirr, una' empresa-en EspaQ8'(Vatenci~j}·que ','Qos,' permita
importar y distriQwir nuestros prcouctos. .

','
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Contexto

• Tipo de camb,iofavorable a 1$ exportación de, cuero desde
la Argentina,.

• Desplazamiento de los rodillos de cuero ovino a expensas
de los sintéticos (más económicos, pero menos ,,',
profesionales y duraderos)'

• CafTlbio enlatendencia mund,iathacia una, vida más
natural con productos ecológicos. '

• Ventaja competitiva en precio y calidad respecte de los
competidores. " ',"',

• Mejor vista una empresa española que una filial.
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¿Por qué España?

;

mas

Mismo idioma.
Mismos usos ycostumbres.
Similares formas de sociedades que en la Argentina.
Idénticas normas contables e impositivas.

• Valencia es una ciudad con puerto receptor de contenedores
económico que el de Barcelona o Vigo.
País con crecimiento económico por encima de la media europea.
Fácil acceso a pujantes países como Francia y Alemania.

Personas designadas para la radicación en este país tienen pasaporte
espanol.

•
•

•

••

•
•

•
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Tipo societario elegido. SLNE

• El número máximo de socios se limita a cinco, que deben ser
personas ñsícas.

•. Se permite la SLNE unipersonal.
• El procedimiento de constitución puede ser telemático o presencial.

lo definen los socios.
• El capital mínimo es de € 3.012 Yel máximo de € 120.202
• El objeto social es genérico para permitir una mayor flexibilidad en el

desarrollo de las actividades empresariales sin necesidad de
modificar el estatuto.

• Los administradores de la sociedad deben ser socios.
• la contabilidad puede llevarse de acuerdo a un registro único, que

permita fácilmente determinar el patrimonio como ast también los
ingresos y gastos.
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Producto

.Bien industrial, no duradero. Se consume en unos cuantos
usos. Se adquiere con un esfuerzo minimo de compra, la
preferencia de marca no es alta, por ello el precio .y calidad.
son factores determinantes de la compra.
Nuestra mezcla o surtido de productos es una línea
consistente, ya que todos están estrechamente relacionados
en cuanto a su uso final, no va a tener gran amplitud ya que
solo venderemos rodillos y repuestos, pero si va a tener una
gran profundidad ya que ofreceremos diferentes tamaños.
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Precio

• Precio de Mercado de un rodillo lana super25 x 17.5Cms.

• Margen del Minorista 50%
• Margen del Mayorista SOO/o

€ 13.43
(€ 8.95)

(€ 5.96)

• Precio de Mercado de un rodillo lana super 25x 17.5 Cms. Oveja Blanca € 11.SO
• Margen del Minorista 55% (€ .7.41 )
• Margen del Mayorista 55% (€ 4.75)
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Posicionamiento.

Decidimos fijar un precio inicial que permita la correcta
penetración del mercado al cual aspiramos, sin tampoco

desprestigiarlo. .

2. Estratégia
valor alto

deiS. Estrategia deis. Estrategia de
Valor Medio buen valor

del8. Estrategia del9. Estrategia de
Economía falsa. Economía

PrecIo
1;)i~::~i~~}~~~1~NtQj;~';-;~:;':,~}f~(~':~~f1~~~~~~};'~ti!~?:;~~~~:s~·lr>~':.,·,es: ',:,•.•

~'._'.. ;::"";::&'~"'~:' ':""\'1' 1 Estrategl-aS::;·'!/ .. i:~}:;i;·'; .,.;:'t •
u'·~ :;:'" ',h'. ""';'. •

~ ;~;>,~·.:~~eT,:.i;~:I:: Supenor
-g ;.~. :,.,~,.: f~~:·¿;~·:':·::~:}:::··;>;·!

... ..,'.•.c::•.,''''.<.." '''..<•.•.t, \ •• '.'.., ..•I.. ~ :~..,.;'.-':"',.>;,: ,~...•~.•...::..'.,';:.: :l.~·,..· '·,I..·,,:. 4 EstrategiaQ.:'.~:;~,~:~;.<;!"'!&.~: ::;;],:~:';~t, •
.¡1/&."A4<¡, no" S b b

.';!"t,j~@"';'.,,:,:~: o reco ro

:~~~~::r~1XJ§:~~~~¡~ .
ca .'.r.(...<:;,.•:•.:,.:.... ,//.~.'.:,~.'~~,.:",(>,J:l.·,~. J: :'".~' : ~,.....i.·,;\,.;I4·...~.;;·.I· 7 Estrategla
"~~f~~~~~:.~;~~;r~;í.~~~J~ ·
- ':~':~"'·"_A';;'~' imitación

s;!t~?Gf~l~
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canal deventazentregay serviclo~..venta

Consurridor
Final

-~aientes

MnoristaS'
Transportista

Oientes
,~ JVlayoristasTransportista

Visita
personalizada

Venta
telefónica e
Internet.

Oveja
, Blanca

servicio Post-Venta
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