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que los gustos de los consumidores se inclinen mayoritariamente por diseños y

colores tradicionales.

Gráfico 4.3:Composición de las Ventas
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Fuente: Elaboración propia. partiendo de dalos de Hernandez. Ignacio: "La Marroquinería en

España" .

• La pequeña marroquineria presenta unas marcadas características como objeto

de regalo, lo que se pone de manifiesto en la distribución de sus ventas a lo largo

del año. La irrupción en este mercado de los materiales sintéticos. no ha logrado

desplazar las preferencias de los consumidores, los cuales se inclinan de forma

mayoritaria por el material de piel.

b) Articulos de Viaje.

• En el caso de las maletas y los artículos de viaje, el medio de transporte es el que

determina la elección de la compra, valorándose especialmente los materiales que

resisten el trato en los desplazamientos, por lo que la piel queda relegada a un

consumo marginal y elitista dado su elevado precio y delicadeza de uso. Respecto
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a la distribución temporal de las ventas de estos articulos, ésta viene condicionada

por su estacionalidad. de uso, meses de verano y periodo de vacaciones

fundamentalmente, si bien en los últimos años se aprecian caracteristicas propias de

artículos de regalo.

c) Cinturones.

• Los cinturones, con un ciclo de moda similar al del vestido, constituye el

segmento con mayor homogeneidad en la distribución de sus venras a lo largo del

año. Por su parte, las preferencias del consumo en el segmento de maletines y

portadocumentos se decantan por el material de piel, presentando estos articulos

una ligera concentración de sus ventas en el mes de septiembre por efecto de la

reincorporación al trabajo y estudios, ámbitos a los que se circunscriben.

E.3. Los Canales de Distribución.

La cadena de distribución en el sector es sencilla y relativamente corta: no son

muchos los intermediarios existentes entre el fabricante y el consumidor final, no

siendo rara la venta directa del fabricante al detallista.

Existe más variedad en el tipo de detallista, que puede Ir desde la tienda de línea

completa para una marca, hasta las Grandes Superficies.

Detengámonos, por un momento, sobre los diferentes eslabones de la cadena de

distribución:

l)EI Fabricante:

-Puede estar produciendo para otra empresa, que venderá con su marca; muy

habitual en los fabricantes franceses de marroquinería que pese a poseer una

buena marca, no tienen la capacidad suficiente para producir lo que les exige
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su demanda, por lo que encargan a otros un producto de calidad y les ponen

su marca.

-El fabricante de marroquineria. habitualmente no vende simultáneamente a

Mayoristas y Detallistas ,y cada vez con mayor frecuencia a detallistas. Debido a este

hecho, el Mayorista pierde importancia en el mercado español de la marroquineria.

2)Mayorista:

-Los detallistas se agrupan a la hora de comprar, con lo que potencian su

poder de negociación de cara al fabricante (eludiendo la figura del mayorista)

-El papel de mayorista se está cada vez más reservando para los productos de

importación, para los que el detallista si acude al mayorista y no al fabricante

como viene haciendo para el producto nacional.

3)Importador

Ya se acaba de citar que es el mayorista

4)Detallista

Por su importancia, nos detendremos en cada una de la principales figuras:

A)Hipermercados yGrandes Almacenes:

La participación de estas fórmulas comerciales en la distribución ha experimentado

una tendencia creciente en los últimos años, llegando a absorber en 1.995 en torno al

42% del valor del mercado. Los hipermercados se posicionan fundamentalmente en

el segmento medio-bajo del producto, con escasa diferenciación de marca.

Los productos más vendidos suelen ser bolsos o cinturones, de baja calidad,

fabricados con materiales distintos del cuero o con pieles sintéticas.

Los Grandes Almacenes, por su parte, cuentan con la ventaja de ofrecer una amplia

gama de productos adaptados a los distintos segmentos de demanda, comprendiendo

tanto artículos indiferenciados como artículos con marca propia y firmas prestigiosas.
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B)Tiendas Especializadas en Marroquinería.

Estos establecimientos dotan de una mayor importancia en su estrategia de venta a la

calidad del producto frente a la variable precio.

Su participación en el mercado ha experimentado en los últimos años una tendencia

decreciente en favor de otras fórmulas comerciales, cifrándose en la actualidad en

tomo al 28%. Este tipo de establecimiento dispone de vendedores cualificados que

realizan una importante labor de difusión entre los usuarios sobre las diversas

cualidades de los articulos.

Un caso particular dentro de este callallo constituyen las tiendas que cuentan con la

exclusividad de distrih/lc/I;'¡ del prod/lcto. ya sean establecimientos del propio

fabricante, como en el caso de LOEWE, ACOSTA (l Ll'IS VUITTON, entre otros, o

cadenas franquiciadas, muy poco desarrolladas en este sector

Otros ejemplos de tiendas especializadas lo constituyen:

- la cadena de tiendas MENA que ofrece articulos de calidad de marca "Mena"

fabricados para ella en sus propios Talleres.

-las tiendas GELTRA, que ofrecentodo tipo de productos de Marroquinería,

comprados a distintos fabricantes,

Otros canales.

• Boutiques de ropa con man-oquinería: comercializan sobre todo cinturones y

bolsos en combinación con la vestimenta, absorbiendo actualmente en tomo al

10% del mercado.

• Zapaterías con marroquinería: canal en el que se comercializan,

fundamentalmente, bolsos .de mano, facilitando la combinación con el calzado,

• Mercadillos y puestos callejeros.
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F. La Dimensión Económico-Financiera del Sector.

F.l.Estructllra de Balance agregado sectorial.

Con base en el análisis de la es/mc/lIra de los halance.\" de una muestra representativa

del sector (ver Cuadro 4.18), se pueden extraer las siguientes conclusiones:

• En relación con el Activo o estructura económica:

I)Disminuye el inmovilizado material de modo importante. lo que nos manifiesta

que las empresas están tendiendu a extemalizar determinados procesos por cuyo

motivo pueden realizar sus activos. Si ésta externalización fuera a parar a la econollÚa

sumergida, desaparecerian (de las estadisticas manejadas) los activos con los que se

ejecutan las operaciones externalizadas. Esa puede ser la cuestión.

En efecto; con la crisis de los últimos años, numerosas empresas de tamaño medio se

han dividido en varias pequeñas. El tamaño condiciona su evolución futura. También

han sido abundantes las empresas que han dejado de fabricar directamente para

funcionar como comerciales. ya sea encargando su producción a pequeños talleres o

importando piezas de bajo coste Sea como fuere, la resultante del proceso descrito es

la disllÚnución del activo inmovilizado de la empresa media que acusan las estadisticas

antes citadas.

2)Aumentan los saldos de clientes, como consecuencia del alimento de actividad.

Como sea que el plazo de cobro viene disminuyendo (ver Cuadro 4.21), hay que

convenir que ha mejorado -en el intervalo- la gestión de cobro ,o que la liquidez del

mercado ha mejorado; cualquiera que sea la causa. el efecto final es un acortamiento

en el plazo de cobro.

3)Aumentan las existencias: la callsa hay que encontr,arla en IIna peor gestión de

stocks dado que el plazo de Almacenamielllo ha aumentado desde 1.993 a 1.995 (ha

pasado de 65 dias a 70 dias ó rotación 5,6 a 5.2 como se prefiera. ver Cuadro 4.21).



Gráfico 4.4.: Estructura de la Distribución 1.995.
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• En relación con el Pasivo o estructura financiera:

l)Disminuye la financiación a largo; sin embargo río por ello empeora la estructura

financiera, en vista de que disminuye menos de lo que lo han hecho las

inmovilizaciones materiales (véase como la rotación del Fondo de Maniobra -Cuadro

4.21-, ha mejorado con el paso del tiempo).

2)Tambien ha disminuido el endeudamiento a corto con Entidades de Crédito;

3)La expansión del activo circulante que veiamos anteriormente, se financia entonces

con un aumento del crédito de proveedores. Este aumento de saldos de

proveedores, reconoce dos causas:

a) el aumento de actividad, y

b) el aumento del plazo de pago (ver Cuadro 421)
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F.2.Estructura de la Cta. de Resultados

Análogamente, del examen de la estructura de la Cuenta de Resultados del Cuadro

4.19, se infiere

I)EI aumento en el precio del cuero se ha dejado sentir en la Cuenta de resultados,

por lo que los Aprovisionamientos aumentan en 7,5 puntos porcentuales su

significación.

2)EI desarrollo de programas de racionalización de costes. y estudio previo de

clientes ha tenido la virtud de

a) disminuir el peso de los gastos de personal rn rrrca de 5 puntos

porcentuales;

b)disminuirlos gastos financieros en cerca dr dos puntos.
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Cuadro 4.18: Evolución de la Estructura del Balance medio Sector Articulos

Marroquinería y Viaje. .
~-~.~~~~~~~~~

Masas Patrimoniales 1.995 (%) 1.993 (%)

Total Inmovilizado 18.3 29,2

Efectivo 5,9 4,9
Deudores 46.9 38,2
Existencias 28,1 26,4
Otros activos circulantes 0,8 1,3

Total Activo circulante 81,7 70,8
TOTAL ACTIVO ]00,0 100,0

Capital suscrito 7, ] 13,6
Reservas 20,0 15,8
Rtdos -4,9 -1,3

Fondos propios 22,2 28, I
Pasivo a largo plazo 7,7 13,7
Deudas c7Entids de Cdto a corto plazo 2,0 4,1
Acreedores comerciales 64,5 5],5
Otros acreedores a C0110 plazo 3,6 2,6
Total Pasivo Circulante 70,1 58,2
TOTAL PASIVO 100,0 100,0
Fuente: Dun &Bradstreec:Libro de Normas y Ratios Financieros J. 997.Pág.156

• Estructura de Costes.
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Cuadro 4.19: Evolución de la Cuenta de Perdidas y Ganancias media. Sector

Artículos de !liarroquinería JI...'::.!.~!i'!.c ...m.m......

Cuentas .. ..1.~~5(o¡,,)I?~3(o¡,,)
Impte neto cifra negocios 98,1 99,0
Otros ingresos de explotación 1,9 1,0
Total Ingresos de explotación 100.0 100,0

Aprovisionamientos 65,3 57,8
Gtos de personal 18,1 22,8
Amortizaciones 1,3 1,6
Otros Gtos.explotación 11,8 12,9
Total Gtos. Explotación 96,5 95,2

W/Pérdida de Explotación 3,5 4,8
Rtdos.Financieros -2,8 -4,4
Rtdos Extraordinarios 0,3 0,4
BO/Pérdida antes de impuestos 1,0 0,9
Impuestos -0,7 -0,6

B°/PérdJi~..:!.~!...§L~E.cJ,<:i.'!..... ..~_ _Q'..3.-..,~ _ 2.J..
Fuente: Dun &Bradsrreef:Libro de Normas y Ralio.\" Financieros /. 997.Pág J56

En conclusión:

La mejora en la productividad, y situación finaciera que revelan las cuentas anuales

del sector, se vell equilibradas con el mayo,. peso de los imputs, por10 que el

Resultado de Explotación se ve prácticamente estacionario en tomo al 3,5..4, O % .

• Estructura del Valo,. Anadido.

En relación a las partidas que componen el valor añadido, la correspondiente a Gastos

de Personal, aparece como la de mayor importancia, representando una participación

media sobre el total de Ingresos de Explotación del 18%, como consecuencia del alto

componente artesanal que todavia caracteriza a la actividad del sector. Por otro lado,

la reducida importancia del inmovilizado material en la estructura del activo, en tomo

al 18% del total, tiene claro reflejo en la escasa participación de la partida de

amortizaciones, situada en el 1,3 %
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Cuadro 4.20. :Evolución del Valor Añadido.

1995(%) 1993(%)
........... . - .

Aprovisionamientos 65,3 57,8

V.A.:

Gtos.de Personal

Amortizaciones

Otros Gtos. de Explotación

Gtos Financieros

Impuestos y varios

Rtdos

Total V.A

Fuente: Elaboración propia.

G. Ratios

18,1 22,8

1,3 1,6

11.8 12,9

2.8 4,4

0,4 0,2

0,3 0,3

34,7 42,2

En los párrafos anteriores nos hemos referido a los valores del siguiente Cuadro 4.21,

por lo que nos remitimos a lo dicho con anterioridad.

Bástenos ahora señalar cómo la rentabilidad , en cualquiera de sus expresiones, ha

mejorado.
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Cuadro 4.21.: Evolución de los Ratios representativos del Sector de Artículos

Marroquineria y Viaje.

RATlOS 1.995 1.993
Cuartil S. Mediana Cuartil 1. Cuartil S. Mediana Cuartil1.

SITUACIÓN FINANCIERA

Liquidez (veces) 1, 1 0,7 0,3 1,0 0,6 0,3
Solvencia Tecnica (veces) 1,5 1, I 0,9 1,5 1, 1 0,9
Endeudamiento (%) 57,1 229,3 541,7 32,4 168,8 557,2
ACt.Írunov.al Patrim.neto (%) 9,0 34, I 133,4 10,0 56,3 I 11, I
Endeudamiento a corto (%) 30,7 167,0 489,4 26,1 153,5 485,9
Activo Circo a Existencias (%) 113,6 211,4 379,2 117,5 211,0 397,4

EFICIENCI.A

Rotac.Existencia (veces) 10,9 5,2 1,6 10, I 5,6 2,0
Plazo de Cobro (dias) 23,0 55,8 89,4 24,5 61,3 112,4
Rotac.de Activos (veces) 261,5 186,7 126,8 289,2 179,4 111,4
Rotac.Fndo de Maniobra (veces) 13,2 4,8 -2,2 12, I 3,5 -5,1
Activo a Ventas (%) 34,2 48,3 69,7 31,9 51,9 74,6
Acreedores a Ventas (Dias) 61,7 117,2 197,5 65,7 113,9 191,3

RENTABILIDAD

Margen de Beneficio ('Yo) 2,6 0,8 -0,7 2, I 0,3 -5,0
Rentabilidad Financiera (%) 35,5 12,7 l,3 44,8 11,0 -5,2
Rent. del Cap. Permanente (%) 29,4 11,3 0,1 27,8 5,2 -11,4
Rentabilidad Económica (%) . 5,8 1,8 -2,0 4,7 0,7 -12,5
Fuente: DUI1 &Bradslreer:Llbro de Normas y Rallos FInancieros /.997.Pag./56



4.2.3.Análisis Estratégico.

A. Análisis del Entorno."

La previsión futura de ingresos y la capacidad de gasto de las unidades familiares

aparecen como factores determinantes del comportamiento de la demanda de este

tipo de productos A este respecto, el consumo de las familias. que durante 1.995

permaneció estancado a pesar de la ligera mejoria registrada en los niveles de empleo

y las rentas salariales. se espera habrá experimentado a lo largo de 1.996 y 97, un

comportamiento más favorable, en paralelo a la definitiva consolidación de la

recuperación económica.

B. Análisis de la Competencia.

El sector de Articulas de Marroquineria y Viaje integraba en 1.995 en torno a.1.930

empresas, que generaban un volúmen de empleo aproximado de 11.600

trabajadores, si bien quedan excluidas de estas cifras los pequeños talleres familiares

que trabajan de forma artesanal dentro del ámbito de la economia sumergida.

La ralentización en el ritmo de crecimiento del mercado y la elevada intensidad

competitiva constituyen los principales factores desencadenantes de la progresiva

reducción del tejido industrial del sector registrada en los últimos años. No

obstante, la elevada fragmentación de la oferta y el reducido tamaño de las empresas

continúan constituyendo los rmgos más caraceristicos del sector como se ha visto

con anterioridad.

De la concetllracilÍn geo¡:rájica. caracteristica muy señalada, ya nos hemos referido

tambien en su lugar.

• Las principales empresas -con su localización y plantilla- son las que muestra el

siguiente Cuadro 4.22.
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Cuadro 4.22: Artículos de Marroquinería y Vil!ie: Principales Empresas 1.995.

(1) Espec(fica (marroquinería y viaje) en millones de pts

(2) millone.y de pIs.

EMPRESA LOCALIZACION Plantilla Facturación (1) FaclPers(2)
----_.,,_._-,,_._,-,----._-----------,---~._---------, .._.------_._----_.-_----------------------_._-----
LOEWE Madrid 281 6.478 23,1
Luis Vuitton Barberá del Valles 237 2.500 10.5

(Barcelona)
Miguel Bellido Manzanares (Ciudad Real) 163 1650 10.1
Samsonite Tres Cantos (Madrid) 115 2.700 23,5
Grupo ACOSTA Madrid 68 850 12,5
H.I.Salvadores Astorga (León) 50 743 14,9
Rodamilans Lérida 46 550 11,9
Maletas Queralt Montblanc (Tarragona) 44 500 11,4
Fampel Caravaca (Murcia) 43 450 10,5
Gilabert Fornés Pedreguer (Alicante) 40 300 7,5
Firenze Bags Pedreguer (Alicante) 36 450 12,5
Godoy. UBRIQUE (Cádiz) 35 450 12,9

..Qa vi<!.X.y_~.Ji.~_~!!. _ !J..~B::!g.':!!..t~~.~.i~L " __ ~.~ _._._ ?~z. .._. 22,8 ..
Fuente: Elaboración prop/G. en base a datos DBK.S.A.

• Titularidad del Capital

El capital familiar, cuenta con una relevante presencia en el accionariado de las

empresas del sector. siendo frecuente su configuración bajo la fórmula juridica de SL

Respecto a la penetración de capital extranjero, éste queda relegado a grandes marcas

de reconocido prestigio internacional como la estadounidense SAMSONlTE y las

francesas DELSEY y LOUIS VUITTON MALLETIER y la española LOEWE

FABICA DE ARTlCULOS DE PIEL, a través de la toma de participación de la

primera en el capital de Loewe,S.A., matriz de la segunda.

• Cuotas de Mercado.

el sector de articulas de marroquinería y viaje se caracteriza por presentar una elevada

fragmentación de la oferta, de forma que las diez primeras empresas tan solo
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reurueron en ¡ .995 una participación conjunta del 7,2% sobre el valor total del

mercado.

-Loewe y Louis Vuitton se sitúan en primera posición en el ranking de producción,

absorbiendo en 1.995 en torno a un 5,4 y 2, 1% del total, respectivamente;

-Miguel Bellido y Samsonite, se sitúan a continuación, con cuotas similares, en

torno al 1,4% sobre el total.

Respecto a la actividad eXJlortadol'a, destaca en pnmer lugar Loewe, con una

participación en 1.995 superior al 20% sobre el total exportado. seguido de Louis

Vuitton y Samsonite, con cuotas del 11,8 y 5,1 %, respectivamente.
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C. Análisis D.A.F.O.

OPORTUNIDADES AMENAZAS

l. Consolidación de la tendencia creciente l. Permanencia de una elevada participación

del consumo privado. crecimiento previsto de productos importados en el mercado
I

a corto plazo del 3% interior.

2.Acuerdos del GATT: acceso a nuevos 2.Creciente presencia de Grandes

mercados de piel bruta y cunida con Superficies en el ámbito de la Distribución:

favorable relación calidad-precio. incremento del poder de negociación de los

clientes.

3.apoyo de la Administración para la

promoción exterior.

4.Cooperación entre empresas:

colaboración en I+D y politicas comunes de

exponación.

PUNTOS FUERTES PUNTOS DEBILES

l.Cambio de orientación en las estrategias ¡Elevada fragmentación de la oferta

. de las empresas: creciente imponancia de la reducida dimensión empresarial.

calidad del producto y desarrollo de 2.Escaso desarrollo de redes de

políticas de marca. distribución propias.

2.Flexibilidad productiva. 3.Competencia desleal de la economía

sumergida.

4.Fuerte incidencia del factor moda en

articulos como bolsos y cinturones: rápida

obsolescencia de productos.
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C. Perspectivas

CI.Evolución del mercado.

La positiva evolución de los mencionados indicadores económicos prevista para el

corto-medio plazo. permite adivinar UII moderado crecimiento del mercado de

artículos de marroquinería y viaje. situado entre el 2 y el 5%. en paralelo a una

progresiva mejoría del consumo privado.

Por segmentos, la pequeíia marroquinería y los holsos de malla, registrarán un

comportamiento mas dinámico, situandose el crecimiento previsto para mabos entre

un 3 y un 5% para los próximos años.

Cuadro 4.23: Artículos de Marroquinería y Villje. Previsión de variación del

mercado enl'alor, por ~'egmentos, 1.997195.

Segmento % variac. 96/95 % variac. 97/96

3-5

------ ---_._.__._----_.._--".
Pequeña Marroquinería 3-5

Bolsos de mano

5-7

4-7

Artículos de Viaje

Resto

Total

Fuente: DBK,S.A.

1-4

1-3

2-5

3-5

2-4

3-7

C2.EI GATT Yel sector de la Marroquineria.

La actividad sectorial va a seguir condicionada en el futuro por la creciente presencia

en el mercado interior de productos importados. En este contexto, en los acuerdos

alcanzados en la Ronda Uruguay del GATT se produjo la revisión del Sistema de

Preferencias Generalizadas para las importaciones de artículos de marroquinería y

viaje procedentes de paises en vias de desarrollo, estableciéndose un sistema de



márgenes preferenciales para combinaciones de paises y productos específicos. Así.

los guantes y cinturollq han sido considerados como productos muy sensibles,

acordándose para las importaciones procedentes de paises que se veian beneficiados

por el anterior sistema la aplicación del 85% de los aranceles vigentes hasta 1.994, y

para los demas articulas, calificados como senllsellsihles. un 35% del arancel Dicha

regulación introduce a su vez ciertas cláusulas con el fin de salvaguardar losmercados

comunitarios de prácticas desleales y del fraude de imitación de marcas.

En lo que se refiere al principal proveedor del sector, los mencionados acuerdos del

GATT para el sector cuero, facilitaran a las empresas manufactureras de la piel el

aprovisionamiento en nuevos mercados de pieles brutas y curtidas hasta ahora

restringidos
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