F8-1 CASO “PERSONAL SHIRT” 


Luis Rullán está estudiando la posible instalación de un comercio de camisería para caballero en su ciudad natal, una población de mediano tamaño situada en la zona norte de España. Luis conoce bien el negocio, ya que durante varios años ha sido representante para su zona de un importante fabricante de camisas.


En principio, Luis piensa enfocar su negocio como confección de camisería de vestir a medida, dada el éxito que dicha fórmula parece tener en otras ciudades. Con este sistema, cada camisa es confeccionada según las medidas exactas del cliente, a partir de la tela y del tipo de cuello elegidos por éste. Parece ser que el coste de la confección con este sistema no difiere en mucho del de la confección en serie.


Según ha podido conocer Luis, uno de los secretos comerciales de esta fórmula es que su plazo de entrega no supere los diez o quince días, por lo que la confección debe realizarse con la flexibilidad adecuada. Igualmente, otro de los requerimientos es que el nivel de calidad, tanto de la tela como de la propia confección, sea en general superior al de las camisas fabricadas en serie según las tallas stardard.

En su ciudad no existe ninguna camisería con esta fórmula, y sí en cambio varias tiendas de confección convencionales, así como una camisería tradicional que ofrece también pijamas y ropa interior de caballero. Luis piensa que el enfoque previsto para su comercio puede ser una buena manera de diferenciarse de los demás establecimientos. 

El cliente objetivo de la camisería sería la población masculina de entre 25 y 60 años, que vista habitual u ocasionalmente traje y corbata, o bien de sport con cierta elegancia. Habiendo consultado asimismo el censo de la población, en su ciudad hay 6.260 personas en ese segmento de edad. Igualmente, ha realizado una pequeña encuesta para investigar el tamaño del mercado, y ha averiguado que aproximadamente el 60% de la población concuerda con el perfil de su cliente tipo, y que de dicho porcentaje cada persona adquiere por término medio unas seis camisas de vestir al año (tres por temporada).

Aunque algunas personas efectúan habitualmente sus compras en una capital cercana, Luis piensa que ello queda aproximadamente compensado por las que vienen a su ciudad a comprar desde los pueblos de alrededor.

Si adopta una estrategia de marketing adecuada, Luis piensa que su tienda "Personal Shirt” puede conseguir fácilmente un 15% del mercado en poco tiempo. No obstante, de su experiencia anterior como representante sabe que el negocio tendrá una marcada estacionalidad. Aproximadamente el 40 % de las ventas se concentrarán en el último trimestre del año, correspondiendo un 20 %, un 30% y un 10% a los trimestres 1°, 2° y 3° respectivamente.

En, principio, Luis piensa fijar el precio de venta de sus camisas en 35 € sólo ligeramente por encima del precio habitual en la mayoría de las demás tiendas, y en todo caso por debajo de una camisería de lujo que hay en la ciudad. En cuanto a éste y a otros aspectos de marketing (comunicación, promoción, organización comercial, etc.), consulta la opinión de algunos amigos suyos. Igualmente, les pregunta sobre la conveniencia de incluir o no en la tienda algunos complementos de vestir (corbatas, pañuelos, cinturones, guantes, etc.), ya que piensa que le exigirán una cifra de inversión en existencias relativamente elevada. Si finalmente los incluye, no cree que pudiese vender más de 10.000 €. anuales adicionales, aunque sí piensa que el margen obtenido oscilaría en torno al 50% sobre el precio de venta.

La inversión prevista para la puesta en marcha de la tienda es la siguiente:

· Derechos de traspaso 
20.000 €

· Reforma y decoración
13.000 €

· Equipos de oficina y comunicaciones                                         4.000 €

· Mobiliario 
3.000 €​

· Maquinaria (en su caso)
5.000 €

Los conceptos anteriores están sujetos a un IVA del 16%.

A estas cifras habría que añadir las existencias de tela necesarias, que consistirían en una pieza de tela (25 mts.) de cada modelo (20 modelos), así como un muestrario de cuellos y, en su caso, las corbatas, pañuelos, cinturones, etc. ofrecidos como complementos. En total, la inversión en existencias sería como máximo la siguiente:

· 20 piezas de tela de 25 mts. a 7 €/m. 3.500 €​

· Muestrario cuellos 500 €

· Corbatas, pañuelos, cinturones, etc. (en su caso) 2.500 €

Las materias primas y los complementos están sujetos al IVA al tipo general del 16%.

 Los pagos de las materias primas y de los complementos se realizarían a 90 días. Cada trimestre se adquiría el importe consumido en el mismo. Así mismo el IVA se liquida trimestralmente ingresándose en la Hacienda Pública el importe positivo de dicha liquidación en los veinte primeros días del trimestre siguiente al liquidado.

Por último, habría que considerar una cierta cifra de tesorería (unas 3.500 €.), para hacer frente sin tensiones a los gastos iniciales de la tienda.

Luis Rullán, cuenta en este momento con unos ahorros de 25.000 €., y piensa que el mismo Banco donde tiene depositados dichos ahorros podría concederle un préstamo de hasta 50.000 € más, que espera poder obtener sin necesidad de pedir el  aval de sus familiares. Dicho préstamo se formalizaría al 12 % de interés anual, y los dos primeros años serían de carencia.

En principio, y para no complicarse la vida con excesivos trámites, Luis Rullán piensa ejercer la actividad como empresario autónomo.

Para obtener el escandallo por camisa confeccionada, Luis parte de las siguientes consideraciones:

· Para confeccionar una camisa se necesitan 1,5 mts. de tela. 

· Los forros del cuello, varillas, etc. cuestan  0,50 € por camisa 

· Cada camisa tiene 10 botones, a razón de 0,05 € por botón. 

· Los alfileres, bolsa, etiqueta y caja cuestan 1,25 €. más.

Uno de los puntos que mayor discusión ha suscitado con los amigos a los que Luis Rullán ha consultado, es si la confección de las camisas debe hacerse en la propia tienda (el local dispone de una trastienda adecuada para ello), o bien debe encargarse fuera. Si se encarga a un taller externo, costaría 7 € por camisa y el taller se comprometería a la flexibilidad necesaria para cumplir siempre con los plazas de entrega a pesar de la estacionalidad de las ventas. Si se realiza mediante una operaria contratada al efecto, ésta cobraría 1.000 € brutos al mes por 14 pagas, a las que habría que añadir 350 € adicionales mensuales en concepto de Seguridad Social a cargo de la empresa y la amortización de la maquinaria necesaria para la confección, cuyo coste se estima en 5.000 € y su vida útil en 10 años.  El tiempo necesario para la confección de una camisa se estima en unos 30 minutos, y en principio, el calendario laboral totaliza 1.850 horas por año trabajado, teniendo en cuenta los festivos y las vacaciones reglamentarias.


Los gastos fijos del negocio los estima Luis Rullán de la siguiente manera:

· Alquiler: 800 € al mes (16% de IVA).

· Suministros (luz, gas, teléfono, etc.): 250 € al mes (16% de IVA).

· Sueldo propio: 1.000 € al mes (aunque al principio Luis estaría dispuesto a no cobrarlo).

· Cuota de autónomos: 275 €. al mes.

· Impuestos locales: 1.500 u.m. al año (Se pagan en el primer trimestre del año y se imputa como gasto en el mismo).

A todos estos gastos habría que añadir, además de los intereses del préstamo bancario, la depreciación de la inversión inicial realizada, cuyo cálculo se realiza al final del año, que Luis estima del siguiente modo:

· Derechos de traspaso: considerar su amortización en ocho años (12,5% anual).

· Decoración y Reforma: considerar su amortización en diez años (10 % anual).

· Equipos de oficina y comunicaciones: considerar su amortización en cinco años (20 % anual).

· Mobiliario: considerar su amortización en 10 años (10% anual).

· Maquinaria (en su caso): considerara la amortización en diez años (10% anual).

Con estas hipótesis, comentar y elaborar algunos aspectos del proyecto de Luis Rullán, en particular sobre las siguientes cuestiones:

a) Pronunciarse razonadamente sobre la conveniencia o no de incluir en la tienda la venta de complementos.

b) Pronunciarse sobre si subcontratar la confección a un taller externo o contratar a una operaria.

c) En función de la alternativa elegida plantear el esquema general de las inversiones y de las alternativas para su financiación (balance inicial de la actividad).

d) Igualmente, en función de la alternativa elegida en b), obtener tanto el escandallo de costes directos por camisa confeccionada como el listado de gastos fijos.

e) Calcular cuál debe ser como mínimo la facturación de la empresa para:

· No tener pérdidas.

· Cubrir los gastos fijos y los intereses, aunque sin amortizar la inversión.

· Cubrir los principales gastos fijos, aunque Luis Rullán no retirase de momento ninguna cantidad en concepto de sueldo

f) Confeccionar la cuenta de explotación, el estado de tesorería y el balance de situación trimestre a trimestre correspondiente al primer año de la actividad de la empresa de Luis Rullán suponiendo que durante el primer trimestre del año alcanza el 50% de sus ventas previstas, el segundo trimestre los 2/3 de las mismas y el tercero y cuarto el 100%. Inicia la actividad el uno de enero.

g) Confeccionar las cuentas previsionales del segundo y tercer año de actividad de manera global supuesto un crecimiento acumulativo anual de las ventas del 2% y de los gastos operativos del 5%.
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