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INTRODUCCION GENERAL.

El trabajo ha sido elaborado con el fin de beneficiar a los
productores de calzado de nuestro pais debido a que
actualmente 1la mayor parte de las micro, pequefias y
medianas empresas no cuentan con el conocimiento vy las
herramientas para expandir sus negocios, ademds el momento
en el gue se encuentra la economia mundial es de suma
importancia para las empresas gue buscan una expansidén, vy
comenzar a competir en mercados internacionales, es por eso
que se ha disefiado una ©propuesta estratégica sobre
logistica de exportaciédn para impulsar el desarrollo de la
micro, pequefia y mediana empresa de la industria del
calzado en la ciudad de Santa Ana, El Salvador, con el
objetivo de proporcionarles a los productores de calzado
las herramientas necesarias para facilitar su entrada al
mercado internacional. El documento contiene cuatro

capitulos, descritos a continuaciodn:

En el primer capitulo se incluyen los antecedentes de la

industria del calzado en el pais, sus inicios histdéricos en



la ciudad de Santa Ana, ademéds se presentan los entes vy

leyes que rigen a la industria.

En el segundo capitulo se plantean aspectos tedricos vy
conceptuales relacionados al tema de manera general,
partiendo de 1lo general a lo especifico. Se describe el
desarrollo de una propuesta estratégica sobre logistica de
exportacidén, la finalidad de esta, los diferentes puntos de

vista del grupo de trabajo como de los empresarios.

En el tercer capitulo se desarrollan los pasos a seguir
para la elaboracidén de la investigacidn, metodologia y las
técnicas para recopilar la informacidén pertinente para
crear la propuesta estratégica sobre logistica de

exportacidn.

Finalmente en el cuarto capitulo se presenta la propuesta
estratégica sobre logistica de exportacidén y su respectiva
estructura de manera que contribuya a los empresarios a
insertarse al mercado internacional, Dbeneficidndose tanto

ellos como también a la economia salvadoreiia.



ANTECEDENTES Y GENERALIDADES DE

LA NDUSTRIA DEL CALZADO EN LA CIVDAD DE SANTAANA (RSN




Introduccién
Las micro, pequefias y medianas empresas en la industria de
calzado buscan elevar indices de competitividad, lograr
mayor eficiencia y brindar un servicio de calidad, lo que
estd obligando que 1los productores de <calzado a nivel
nacional busquen opciones para crecer o expandirse, entre

ellas la exportacidén de sus productos.

Las industrias de calzado en 1la ciudad de Santa Ana
surgieron desde el siglo XIX, sin embargo a la fecha la
mayoria de productores santanecos siguen estancados y por

diversos motivos no se han expandido.

El capitulo abarca los antecedentes de 1la industria del
calzado, la descripcidén de las empresas, el marco legal que
rige esta industria, factores determinantes para la

realizacidén de la investigacidn.

También se describen 1los sectores de la empresa del
calzado, sus caracteristicas, todo esto con el fin de
encontrar soluciones a los retos y determinar la manera mas
factible de aprovechar las oportunidades de 1la industria

del calzado en la ciudad de Santa Ana.
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CAPITULO I:

ANTECEDENTES Y GENERALIDADES DE LA INDUSTRIA DEL CALZADO EN
LA CIUDAD DE SANTA ANA.

1. Antecedentes y generalidades de 1la industria del

calzado en la ciudad de Santa Ana.
1.1 Antecedentes y origenes de 1la industria del
calzado

El calzado y su historia. La historia de la humanidad ha

quedado también reflejada desde la invencidén del calzado.

Segun Plinio (Escritor latino que elabord obras

enciclopédicas durante la edad media), el primer hombre que

usd calzado fue un natural de Ocia, que tenia por nombre

Tibo. (UTEHA, s.f.). Los tiempos de crisis y de esplendor,

han marcado su influjo en el vestir y naturalmente en el

calzado que ha asumido parte de la influencia de cada una
de las culturas en las diferentes épocas.

Los egipcios empleaban el papiro para la confeccidn del

calzado.
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Los primitivos habitantes de la Peninsula Ibérica se valian

del esparto.

Los indios y los chinos, de los juncos.

El calzado de griegos y romanos fue al principio de cuero,
como el que ahora

usamos.

Después, la seda roja o el lino blando bordado con piedras
preciosas llegaron a ser distintivo del calzado de 1los

emperadores romanos.

Observar la evolucidén del calzado es, de alguna forma,

estudiar la historia de la humanidad, desde la edad media,
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donde 1los antiguos francos 1llevaban calzado dorado, una
especie de sandalia sujeta con galgas(Son correas qgue
ayudan a ajustar el recio del calzado, o simplemente para
adornar el calzado) a las piernas. Mas tarde, en plena edad
media, caballeros o plebeyos usaban un calzado que se ataba
al extremo inferior de las calzas, hasta llegar a la época
actual donde la moda del calzado est4, desde luego,

condicionada por la vida moderna.

La industria del <calzado se introdujo en América en
1629 (Arévalo Vargas, 2005). Fue un zapatero llamado Tomas
Beard, quien llegd especialmente contratado para hacer 1los
zapatos de los miembros de la Colonia Pilgrim. Esta
industria se desarrolld tan rapidamente gque muy pronto los
zapatos americanos pudieron competir contra los de paises
del Viejo Mundo, tales como los fabricados en Espafia, en
donde son notables las fabricas de Mahén y Mallorca, y cuyo
calzado goza de fama mundial. En la actualidad, la ciudad
de Ledbn, en México, es la mas destacada en esta importante

industria.

En los comienzos de la industria, un solo hombre hacia todo
el trabajo necesario para fabricar un par de zapatos; pero

a principios del siglo XIX, algunos zapateros se dieron
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cuenta de que podian aumentar su produccidédn subdividiendo

las operaciones.

Es asi como algunos obreros se especializaron en
determinadas tareas, como por ejemplo, cortar la parte
superior del zapato o) coser ésta a las suela.
Especializacién inicial fue el origen del sistema actual en

las féabricas de la industria del calzado.

La industria del calzado en el mercado centroamericano. En
el ambito centroamericano la manufactura del calzado es muy
comun, como lo es el hecho que los mismos paises
centroamericanos sean los que se venden entre si los
productos, pero los que mas sobresalen al menos con los que
mas comercializa nuestro pais son Guatemala y honduras.
Pero en el admbito de comercializacién hacia otros paises se
puede destacar a Panama, ya sea porque este tiene un lugar
mas estratégico para comercializarlos o porque tienen mas
visién y apoyo para exportar fuera de Centroamérica su

calzado.

En toda 1la regidén centroamericana existe muy buena vy
numerosa mano de obra para la elaboracidén de calzado, pero

estd muy expandida y dividida en pequefios y micros talleres
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y son pocas las medianas y grandes empresas que existen y
lo peor es que no existen programas o iniciativas que
fomenten la unidn de estos pequefios talleres para exportar,
sino que , se dedican al menudeo: se conforman con colocar
sus productos en mercados, plazas, pequefios almacenes y no
con lograr colocar mayores cantidades de productos en otras
areas por temor, ©por no contar con las herramientas
suficientes para hacerlo o simplemente por desconocer la

forma de cdémo hacerlo.

1.1.1 Historia de la industria del calzado en la ciudad de
Santa Ana.

La industria del calzado en El Salvador. A fines del siglo
XIX tuvo lugar en el pais el nacimiento de la producciédn
manual del <calzado, <con el establecimiento de grupos
familiares dedicados a confeccionar zapatos para su propio
consumo y a los que se les denominaba “manufacturas
domesticas o familiares” (Serrano Recinos, 2002) con

caracteristicas propias, tales como las siguientes:

B Carecia de un lugar especifico para producir
B Producian exclusivamente para su propio consumo.
B En las labores fabriles uUnicamente participaba el grupo

familiar.
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Con el transcurso de los afios y, dadas las necesidades de
la poblacidén, ésa manufactura doméstica o familiar se fue
convirtiendo en una actividad artesanal, originandose 1los
llamados “talleres de fabricacidén artesanal”, 1los cuales
también se identificaron por caracteristicas propias, tales

como:

B Tnexistencia de la divisidén del trabajo

B Trabajo individual y con pocos ayudantes

B La produccidén era realizada en forma manual por

zapateros individuales.

Posteriormente, la necesidad de producir cantidades mayores
y dar uniformidad a la calidad del calzado y los procesos
de produccién, obligaron a la adquisicién de maquinaria
para no depender uUnicamente de la habilidad de los obreros.
Esto hizo que los talleres artesanales se convirtieran en
“pequefias industria”, las cuales se caracterizacidén, entre

otras cosas por lo siguiente:

B E1 duefio o el gerente de la empresa desempefiaba
labores administrativas y técnicas.
B Se fraccionaron las operaciones del proceso

productivo.
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B No se dependia exclusivamente de la habilidad del
obrero artesanal.

B Se logrdé cierta especializacién dentro del proceso
productivo a través de la capacitacién del obrero
mediante un corto periodo de aprendizaje.

B E1 proceso productivo se basaba en una tecnologia
simple.

Pasada 1la segunda guerra mundial, vino el periodo de
reconstruccién, los productos norteamericanos penetraron en
todo el mundo. La industria salvadorefia de calzado se
derrumbdé répidamente, haciendo gque la competencia entre los
talleres fuese muy fuerte. Esto causo descontento entre los
trabajadores, los qgue unos a otros se discriminaban vy
presumian de ser méds 1importantes en el proceso de

fabricacidén del calzado.

Los “talleres artesanales”, aun cuando ya Son pPocCos,
todavia existen en el pails, pero tienden a desaparecer
absorbidos por las “pequefilas industrias” actualmente las
més numerosas. Estas Ultimas, a su vez, podradn convertirse,
ya sea por inercia o en una forma planificada, en “medianas

industrias”, siempre y cuando los productos que fabriquen,
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por su presentacién y calidad, gocen de la preferencia de

los consumidores.

El desarrollo de la industria del calzado en el pais ha
logrado un auge extraordinario, al grado que existen
algunas empresas fuertes vy competitivas, que no sbélo
abastecen al mercado nacional, sino también al regional vy
al internacional. Estas empresas son las que se clasifican
como “grandes” dentro de la industria del calzado, y sus

caracteristicas principales son:

B Cuentan con una organizacién administrativa
especializadas y de primera linea.
B Poseen grandes inversiones en Activos Fijos.
B La produccién 1la realizan en una forma totalmente
mecanizada y de manera sistematica.
B Poseen personal calificado % rigurosamente
seleccionado.
Es importante observar, por lo expuesto en los parrafos
anteriores, que las formas de produccién de calzado van
desde 1la manufactura familiar o rudimentaria hasta 1la
mecanizada, utilizada ©por las grandes empresas. Sin

embargo, la pequefia y mediana industria del calzado merece
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por la notable contribucién gque han hecho al desarrollo

econdmico y social del pais.

Con el propdsito de demostrar la evolucidn histdbrica que la
industria del calzado ha tenido en El Salvador, se presenta
el siguiente cuadro, una resefia histdérica de la misma, que
comprende desde la década de los afios treinta hasta la de
los cincuenta. (Callejas Jovel, Gutiérrez Tejada, & Ramos

Silva, 2012)

Tabla 1: Evolucién del calzado en El1 Salwvador

UBICACION NOMBRE DE LA
ARO CLASE DE ARTICULO
GEOGRAFICA FABRICA

1936 Santa Ana Artlfiano Hermanos Tacones de hule

1946 Santa Ana COSMOS Tacones de huley
calzado vulcanizado.

1950 Santa Ana La Calzadora, S.A. Calzado de pasado’

1950 San Salvador BILSA Calzado vulcanizado

1956 San Salvador ADOC, S.A Diversas lineas de

Calzado

Fuente: Aplicacién de la Técnica Presupuestaria para la Planificacidén y Control de

Utilidades en la Industria de Calzado Chegiién.

La industria del calzado en Santa Ana. La ciudad de Santa
Ana es reconocida como la cuna del calzado, una de las
primeras fébricas productoras de calzado que surgidé en el

pais, fue la Cosmos en Santa Ana, con personal de 12
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empleados, dedicada a la vulcanizacién de calzado,
constituyéndose en competencia para los talleres que se
dedicaban a la elaboracidén y refaccidén de calzado. Los
volumenes de produccidén alcanzaron los 200 pares de zapatos
semanales, lo que les permitié lanzar al mercado, calzado a
bajo costo, pero por ser éste de hule y cuero, prevalece en
un gran sector de la poblacidén, la preferencia por el
calzado hecho a mano, el cual es de cuero y suela de res,

preferencia que cada vez se fue incrementando.

A lo largo de su historia la ciudad morena ha sido pilar en
el desarrollo de esta industria por su alto grado
especializacién en la mano de obra donde han nacido
reconocidas marcas que se distribuyen a nivel nacional vy
algunas de ellas también en mercados internacionales.
Ejemplo de marcas fabricadas en la ciudad de Santa Ana:
paris, Leslie shoes, comanche, pycasa, truck, industrias

journey, industria de calzado cheguen entre otras.

Debido al auge de la industria en la ciudad se ha
organizado una asociacidén que vela por los intereses de
esta industria llamada “asociacidn salvadorefia de

productores de calzado y afines”.
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1.2 CONAMYPE como ente regidor de 1la industria del
calzado.

CONAMYPE como sabemos es una entidad gubernamental que esté
encargada de velar por el desarrollo de 1las PYMES de
nuestro pais El1l Salvador, esta entidad cuenta con la
filosofia visidén MYPE 2020 la cual consta de los siguientes

puntos.

e Una MYPE con una cultura empresarial vy emprendedora,
social y ecoldbdgicamente responsable, con confianza en si
misma y consciente de su rol como protagonista en el
desarrollo econdémico local.

e Una MYPE con competencias adecuadas para generar
rentabilidad, innovacidén y competitividad; que aprovecha
las nuevas tecnologias y tiene claridad de sus mercados.

e Una MYPE organizada con representacidén a nivel 1local,
nacional vy ©regional; articulada entre si y con la
mediana empresa; buscando una asociatividad sana
dirigida hacia la competitividad y que concibe como una
oportunidad la formalizacidn.

e Una MYPE que ©participa e incide en la politica
sectorial, territorial % nacional con capacidad

propositiva y con liderazgo.
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e Una MYPE integrada a la economia nacional, regional e
internacional integrada en cadenas de valor vy cadenas
productivas; de comercializacidén avanzada % con
productos y servicios diferenciados.

Ademés CONAMYPE cuenta con su visidén institucional, misidn

institucional y también valores institucionales los cuales

se expresan de la siguiente manera (Conamype, 2010):

Visién. Ser una institucidén gestora, dindmica, innovadora,
orientadora, que genera conocimiento y propone politicas

encaminadas a fortalecer y desarrollar a la MYPE.

Misidén. Fortalecer vy desarrollar a la micro y pequefia
empresa para lograr un desarrollo econbémico justo,
democratico, sostenible y con enfoque de género a nivel
territorial, con el fin de crear sinergias que potencien la
competitividad y contribuir activamente al crecimiento del

pais a través de la generacidén de empleo e ingresos.

Valores.
e TIntegridad: Promovemos \% creamos relaciones con
empresarios (as) e} usuarios(as), proveedores y con

nuestros compafieros(as) de trabajo basdndonos en 1la
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honestidad, responsabilidad, confianza, para el
cumplimiento de nuestros objetivos.

e Respeto: Apoyamos a los (as) empresarios (as) o)
usuarios(as), sin distincidén de sexo, raza, estrato
econdémico, sus creencias religiosas % corriente
ideoldgica.

e Transparencia: de la gestién mediante la difusidén de 1la

informacidn.

e Trabajo en equipo: Desarrollamos trabajo de calidad en

equipo bajo un mismo objetivo institucional.

e Compromiso: Una institucién comprometida con los
empresarios.
e Solidaridad: Una institucién comprometida con la

justicia e igualdad.
Con mencién a lo anterior podemos decir gque el papel
desarrollado por CONAMYPE como ente regidor de la industria
del calzado cumple con la responsabilidad de proyectar a
las Pymes a un nivel de desarrollo en el sector de la
industria de calzado, busca desarrollarla por medio de
diferentes planes estratégicos que lleven al sector a un

aumento de sus competencias y al progreso de su industria.
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1.2.1. Marco legal de la industria del calzado.
El mercado de la Industria del Calzado se encuentra

regulado principalmente por las Leyes siguientes:

B Ley de Proteccidén al Consumidor: Esta genera condiciones
6ptimas para incrementar la produccidén de Dbienes,
propiciando a su vez la defensa de los intereses de los
consumidores. Asi mismo fortalece 1las condiciones de
nuestro pais para su incorporacién en el proceso mundial
de la Globalizacién, garantizando la participacién de la
empresa privada en el desarrollo econdémico de nuestro
pais, fomentando 1la libre competencia y confiriendo a
los consumidores los derechos necesarios para su
legitima defensa. La Ley de Proteccién al Consumidor,
tiene por objeto salvaguardar el interés de los
consumidores estableciendo normas que los protejan del
fraude o abuso dentro del mercado.

B Ley de Impuesto sobre la Renta: Tiene como finalidad 1la
obtencién de la Renta de manera obligatoria para las
personas naturales y  Jjuridicas. Las Empresas que
fabrican calzado son personas Juridicas, las cuales
estdn obligadas a declarar 1las utilidades netas del

ejercicio antes de impuesto, segun lo establecido en el
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articulo 2 de dicha 1ley. Asimismo los empleados que
trabajan para las Empresas dedicadas a la Industria del
Calzado son considerados como sujetos Pasivos u objeto
de retencién de Renta, a los cuales se les aplica la
respectiva tabla de retencidén por las remuneraciones que
perciben. También son considerados sujetos Pasivos vy
objetos de retencidén en lo aplicable a las personas dque
prestan servicios a la empresa, sean estos
profesionales, técnicos, transportistas, etc. Esto
también lo regula el Cbébdigo Tributario en su articulo 47
y 48 en cuanto, a que la administracién tributaria es
quien designard el Agente de Retencidédn, en la préactica
es el pagador quien retiene dicho impuesto, por lo dque
se vuelve solidario ante terceros.

Reglamento de la Ley del Impuesto sobre la Renta: Tiene
como finalidad regular con caracter general %
obligatorio los alcances en materia procedimental, 1lo
que concierne a la Ley del Impuesto sobre la Renta. Con
el término de Ley se hace referencia a la Ley del
Impuesto sobre la Renta.

Ley de Impuesto a la Transferencia de Bienes Muebles y a

la Prestacidédn de Servicios (IVA): Tiene como finalidad
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la obtencidén de cobrar un impuesto indirecto por 1la
venta de bienes y servicios al consumidor final, debido
a que este es el Ultimo que los paga. En vista de 1lo
anterior, para que se cumpla el cobro de este impuesto,
la ley obliga al empresario a inscribirse como
contribuyente asignandole un namero de registro;
facilitando por este medio el control de los diferentes
sectores: Comercio, Industria y Servicios en el pais.
Reglamento de la Ley del Impuesto a la Transferencia de
Bienes Muebles y a la Prestacién de Servicios (IVA):
Tiene como finalidad principal, regular con caracter
general y obligatorio la Ley del Impuesto a la
Transferencia de Bienes Muebles y a la Prestacidén de
Servicios (IVA), para la correcta aplicacidén de 1la
misma.

Ley de la Superintendencia de Obligaciones Mercantiles:

Regula en materia de wvigilancia por parte del Estado

sobre los comerciantes, tanto nacionales como
extranjeros y sus administradores en cuanto al
cumplimiento de sus obligaciones mercantiles y

contables.
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B Ley de Registro de Comercio: Proporciona plena seguridad

juridica al trafico mercantil, como asegurar los
derechos de propiedad industrial y de propiedad
literaria; regula, determina la naturaleza, fines vy
materias propias de la inscripcidén de las matriculas de
comercio, Dbalances generales, patentes de inversidn,
marcas de comercio, fabrica y demas distintivos
comerciales, nombres comerciales, derechos reales sobre
naves, derechos de autor vy los actos 'y contratos
mercantiles, asi como los documentos sujetos por la ley
a esta formalidad.

Ley de Reactivacién de las Exportaciones: Tiene por
objeto promover la Exportacién de Bienes y Servicios,
fuera del area Centro Americana, a través de
instrumentos adecuados que permitan a los titulares de
Empresas exportadoras, la eliminacidén gradual del sesgo
anti exportador, generado por la estructura de
proteccidn a la industria de sustitucidn de
importaciones. Gozarédn de los beneficios establecidos en
la ley, las personas naturales o juridicas, nacionales o
extranjeras, titulares de Empresas que exporten bienes y

servicios salvadorefios fuera del A4rea Centroamericana



18

Propuesta estratégica sobre logistica
de exportacion enla Industria del Calzado -

exceptuando las exportaciones de productos minerales
metdlicos y no metdlicos provenientes de la explotacidn
del subsuelo. Las personas naturales o Jjuridicas,
nacionales o extranjeras, titulares de Empresas que sean
exportadoras o comercializadoras de bienes o servicios
de origen salvadorefio podrédn gozar de la devolucidn del

6

o°

del wvalor libre abordo o valor FOB; previa

autorizacién del Ministerio de Economia. Aplica en 1lo

oo

referente al reintegro del 6 al wvalor de las
exportaciones mensuales.

Ley del Seguro Social: De acuerdo al articulo 50 de la
Constitucidén, la seguridad social constituye un servicio
publico de caracter obligatorio, donde para el pago de
la seguridad social contribuiran los patronos, los
trabajadores y el Estado en la forma y cuantia dque
determine la ley. El1 estado y los patronos quedaréan
excluidos de las obligaciones que les imponen las leyes
a favor de los trabajadores, en la medida en qgue sean
cubiertas por el Seguro Social. No obstante el régimen
del Seguro Social no es aplicable a 1los trabajadores

eventuales y los trabajadores agricolas, de acuerdo al

articulo 2 del Reglamento.
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B ey de las Administradoras de Fondo de Pensiones:
Partiendo de la premisa que el Estado es el responsable
de facilitar a los Salvadorefios los mecanismos
necesarios que Dbrinden la seguridad econdémica para
enfrentar las contingencias de Invalidez, Vejez vy
Supervivencia, decreta la Ley de Ahorro para Pensiones,
que regula especificamente lo relativo a la
administracién, gestidén y control de las pensiones.

B ey de Arbitrios Municipales: Las Empresas estan
obligadas a inscribirse aperturando su cuenta en la
Alcaldia Municipal del municipio del domicilio donde se
encuentra ubicada la misma, presentando una declaracién
jurada del monto de sus activos seguin Balance, anexando
fotocopia de la escritura de Constitucién de 1la
sociedad, Balance de la Empresa y Cédula de Identidad
Personal del representante legal o Administrador Unico.

B Cédigo Municipal: Tiene como finalidad establecer los
principios Dbésicos y el marco normativo general que
requieren los municipios para ejercitar y desarrollar su
potestad tributaria, de conformidad con el articulo 204

ordinales 1 y 6 de la Constitucidén de la Republica.
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B ey del Medio Ambiente: La ley tiene por objeto

desarrollar las disposiciones de la Constitucidén de la
Reptblica de E1 Salvador, que se refiere a la
proteccidn, conservacién y recuperacién del medio
ambiente; el uso sostenible de 1los recursos naturales
que permitan mejorar la calidad de vida de las presentes
y futuras generaciones; asi como también normar la
gestidédn ambiental, publica y privada vy la protecciédn
ambiental como obligacidén Dbésica del Estado, los
municipios y los habitantes en general y asegurar la
aplicacién de los 15 Tratados o) Convenios
Internacionales celebrados por El1 Salvador en esta
materia.

Cbébdigo de Trabajo: Tiene por objeto principal armonizar
las relaciones entre el capital vy el trabajo vy se
fundamenta en principios que tienden al mejoramiento de
las condiciones de vida de los trabajadores,
especialmente a los establecidos en el Capitulo II
Seccidén II de la Constitucidn Politica, gque habla sobre
los derechos sociales, Trabajo y Seguridad Social.

Cébdigo de Comercio: Sefiala las disposiciones reguladoras

por los respectivos usos y costumbres, aplicables a los
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comerciantes, los actos mercantiles y las cosas
mercantiles.

B Cédigo Tributario: Los objetivos estdn enmarcados en
crear un marco legal unificado que facilite el
cumplimiento de las obligaciones tributarias,
desarrollar los derechos de los administrados, mejorar
las posibilidades de control por parte de la
Administracién y garantizar un adecuado flujo de
recursos financieros que permitan atender las
responsabilidades que competen al estado.

B Reglamento del Cédigo Tributario: Tiene como finalidad
principal, regular con caracter general y obligatorio la
aplicabilidad del Cédigo Tributario, para una correcta

aplicacidén del mismo. (Biblioteca Utec, 2012)

1.3. La industria del calzado y su productividad en 1la

sociedad.

1.3.1. Funciones y finalidad.

Durante la década de los ochenta, particularmente durante
la primera mitad, la importancia del sector de 1la
microempresa en general y del sector informal en particular

aumentd considerablemente debido a los siguientes factores:
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a) E1 cierre masivo de empresas ocurrido en el 1llamado
sector informal como resultado del conflicto y de 1la
crisis econdmica;

b) Los desplazamientos poblaciones del campo a la ciudad;

c) E1 aceleramiento del proceso de tercerizacidén de la
economia;

d) La crisis del sector agropecuario; y el mayor proceso de
urbanizacién. De esta manera, el sector de la
microempresa se convirtidé en los ochenta en uno de 1los
bastiones (idea fundamental de una doctrina o de un
sistema) principales que evitaron que la economia
colapsara y posiblemente en el principal generador de
empleo de la economia.

Durante la década de los noventa, el sector de 1la

microempresa ha recibido nuevos estimulos provenientes

tanto del proceso de recuperacidén econdmica que ha tenido
lugar asi como de los efectos provocados por la
implementacién de programa de reforma econdmica iniciado en

1990.

La microempresa puede contribuir al desarrollo econdmico y
social de El1 Salvador a través de su aporte en los

siguientes aspectos:
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B Produciendo bienes y servicios para el mercado interno.

Como esté ampliamente reconocido, el sector de la
microempresa produce fundamentalmente para el mercado
interno; si bien esta es una caracteristica de la mayoria
de las empresas del pais, las microempresas especializan en
la produccidén de bienes (tipicamente de consumo basico vy
materias primas e insumos para empresas de mayor tamafio) y
en la prestacién de servicios cuyos demandantes principales
son personas y empresas pertenecientes al sector moderno.
En este sentido, el sector de la microempresa puede y debe
jugar un papel importante como productor de bienes vy

servicios para el mercado local.

El rol del productor para el mercado interno lo puede
desempefiar la microempresa dadas algunas de sus ventajas
respecto a empresas de mayor tamafio, Por una parte, el
costo de generacidén de empleos en dichas unidades es menor,
por otra parte, tiene mayor flexibilidad para orientarse a
las necesidades cada vez mas personificadas, diversificadas
y cambiantes de los consumidores lo cual Jjunto a su
capacidad creativa les permite ganar espacios en el mercado
dificilmente atendibles por empresas de mayor tamafio.

Ademds, existen ciertos bienes y servicios que debido al
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tamafio de escala no pueden ser producidos por empresas de

mayor tamario.

B Contribuyendo a lograr una reinsercién eficiente dentro
de la economia mundial.
Uno de los desafios mas 1importantes que enfrenta E1
Salvador en la actualidad es la necesidad de reinsertarse a
la economia internacional de una manera distinta a la del
pasado, lo cual supone entre otras cosas, crear un sector
exportador moderno dindmico 'y diversificado. Algunos
segmentos pertenecientes al sector de la microempresa
pueden contribuir a enfrentar exitosamente este desafio si
se les fomenta de manera directa. De hecho, aquellos
segmentos que tienen capacidad de acumulacidén tienen
potencialidades de reconvertirse hacia la producciédn para
exportacidén. Para lograr este objetivo sin embargo, se
requiere realizar estudios adicionales que permitan
identificar cuédles son las potencialidades gque hay que
fomentar y cudles son los obstaculos gque hay que mover para
que dichos segmentos puedan competir exitosamente en los

mercados internacionales.

B Contribuyendo a la instauracién de una verdadera

economia social de mercado.
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Este papel lo puede desempefiar la microempresa a través de
su contribucidén a la profundizacién de las relaciones de
competencia leal en todos los sectores de la economia. Como
estd ampliamente reconocido, el sector de la microempresa
se caracteriza por la existencia en su interior de un alto
grado de competencia particularmente en las actividades de
comercio y servicios, lo cual se traduce en términos del

consumidor en mejores precios y mayor calidad.

La microempresa seguird desempefiando su papel de esponja
ante el crecimiento ciclico de la economia y seguird siendo
el espacio de trabajo y la principal fuente de ingresos
para una gran parte de la poblacidén salvadorefia. (Segovia,

1996)

Funciones. La "funcién social de la empresa" es el origen
de la teoria sobre la existencia de una responsabilidad de
la empresa hacia la sociedad, basandose en la consideracidn
de la empresa como sistema abierto. En este sistema
abierto, la supervivencia y posicién de la empresa en un
entorno competitivo dependerada de la adaptacidén de sus
necesidades e intereses manifestados un determinado entorno
socio-econdémico, razdn por la cual la estrategia debe estar

alineada con las necesidades del medio.
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Si bien es cierto que el objetivo de la empresa es la
maximizacidén de beneficios, la blsqueda de esta
maximizacidén debe tener presente a los distintos grupos de
intereses que se relacionan y/o dependen de ella, guienes

son en definitiva los que legitiman su accidn.

Dentro de esta perspectiva, el enfoque de la funcidén social
de la empresa no sbélo estd delimitada por su accionar con
los grupos de interés, sino también con su misidén dentro de
la sociedad, debido a que la empresa como institucidn
social, con valores determinados, cumple un rol de creacidn
de riqueza, generacidén de empleo, productor de Dbienes vy
servicios, pero también cumple un rol de acercamiento vy
relacién con la sociedad, permitiendo un crecimiento

equitativo y sostenible para todos los grupos de interés.

La relacidén de 1la empresa con el entorno es activa vy
dindmica; por un lado, recoge los elementos gque necesita
(financieros, recursos humanos, materiales, mano de obra,
energia, etc.) y entrega los gque genera, en forma de

productos y/o servicios.

En una primera impresidén pareciera que el entorno es ajeno

a las decisiones de la empresa, cuestidén que no es asi,
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debido a gque las organizaciones estdn irremediablemente
vinculadas con las condiciones del entorno. (La funcidn

social y el entorno de la Empresa, 2007)

Finalidad. La comunidad de personas que forman la empresa
colabora para conseguir un fin. El1 caradcter de dicha
finalidad influye decisivamente en la tipologia de 1la
empresa. Si el fin de esta se reduce a ganar dinero nos
encontraremos con una cultura empresarial en la gque primara
la competitividad, en la que las personas dgque la integran
serdn meros recursos a gestionar de forma eficiente y, por
tanto sustituibles, vy en la que, féacilmente, el fin
justificara los medios. Por tanto, una empresa integra, por
definicidén, ha de tener una finalidad no solo econdmica
sino polifacética. Aunque cada empresa integra tendra su
propia finalidad, en términos generales la razdn de ser de
la empresa integra es contribuir al desarrollo de 1la
sociedad en la que opera y de las personas que la forman de
manera sostenible temporal y ecoldbdgicamente. En ella, ganar
dinero no es un fin en si mismo sino un medio de conseguir

dicho fin. (Rodriguez Badal, 2012)

La finalidad de 1la industria de calzado en El1 Salvador

cumple en gran medida con lo descrito respecto a la
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finalidad de una empresa integra, debido a que al generar
el crecimiento de las empresas de este sector se contribuye

al beneficio de la sociedad.

1.3.2 Impacto potencial dentro de la sociedad.

Las empresas gque constituyen la industria del calzado
tienen un impacto directo dentro de la sociedad debido a
que se convierten en centro de aprendizaje para personas
que no pueden asistir a escuelas técnicas de capacitacidn
debido a la falta de recursos econdémicos, por ende son
fuentes generadoras de empleo con lo cual contribuyen a la
sociedad disminuyendo asi el desempleo y proporcionandole a

la poblacidén una manera sana y honrada de supervivencia.

Es de suma importancia el desarrollo empresarial de estos
sectores, promoviendo la autogestidédn y reduciendo la
cultura de dependencia que ha creado el paternalismo
estatal que ha existido en América Latina en los ultimos
afios (Generalidades del sector calzado de la pequefia
empresa, s.f.), tal como lo menciona Héctor Dada H, en su
libro “La economia de El1 Salvador vy la integracién
centroamericana 1945-1960”: 1la formacidédn social de este
pais es una formacidén social dependiente. (Dada Hirezi,

1987). Algo que tiende a cambiar en alguna medida al
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emprender en la industria del calzado, y en general al
emprender una empresa en el sector productivo del pais
dejando de lado la dependencia por un sueldo y tomando el

riesgo que implica iniciar una empresa.

La micro y pequefia empresa (MYPE) constituyen un importante
elemento en la promocién de la democracia y la sociedad
civil. Un esfuerzo constante para el desarrollo de las MYPE
puede ayudar al crecimiento general del sector privado y de
las instituciones gque promueven la participacién de 1los
empresarios en los sistemas econdmicos, politicos vy

sociales del pais.

La pequefia empresa fundamenta su actividad principal en el
comercio local lo <cual les genera un alto nivel de
dependencia de las 1importaciones de Centroamérica vy
terceros palses para abastecer la demanda del mercado
local. La importancia de medios intermedios predomina en
dicho sector por lo gue muchas de estas transacciones se
constituyen en materias primas utilizando por la industria

manufacturera.

Los consumidores son muy exigentes actualmente por eso es

las pequefias empresas tienen que estar a la vanguardia de
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los cambios que genera el mercado actual y no dejar que los
consumidores estén insatisfechos con el trabajo que estas
realizan. (Generalidades del sector calzado de la pequefia

empresa, s.f.)

La industria del calzado puede impactar también en el
ambito cultural debido a que el desarrollo de un sector
MIPYME vy dindmico requiere de un espiritu empresarial
arraigado y extendido, y una voluntad y capacidad de 1los
individuos de participar % liderar iniciativas

empresariales.

El espiritu empresarial se relaciona intimamente con el
sistema educativo de formacidédn profesional y vocacional vy

con los incentivos sociales hacia los empresarios exitosos.

Entre las habilidades gque ©pueden ser fomentadas y
difundidas a través del sistema educativo estéan la soluciédn
de problemas, el uso de informacién, la visién de largo
plazo, la creatividad, 1la actitud positiva hacia las
actividades empresariales y la responsabilidad social que
deben tener los empresarios ayudando al desarrollo cultural

del pais.
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Las pequeflas empresas son una base fuerte de talento
empresarial, son un elemento fundamental para buena
estrategia de apoyo a la competitividad, y la cooperacidn
entre el sector privado y el publico es indispensable para
conformar una nueva generacién de empresarios.
(Generalidades del sector calzado de la pequefila empresa,

s.f.)

1.3.2.1. Beneficios econdémicos a la sociedad.
La industria del calzado colabora en la economia del pais a

través de:

e E1 mantenimiento de otros rubros de la economia
similares tales como: curtiembre, fabrica de tacones
plasticos, cintas, zipers.

e Genera actividad comercial por medio del intercambio
de sus productos.

e Genera impuesto al fisco.

e Generacidédn de empleo.

e Satisface las necesidades de calzado a la poblacidn.

e Da lugar al crecimiento de otras empresas
industriales, respectivamente, como son las empresas
que fabrican los diferentes insumos necesarios para la

elaboracién del calzado y las que tienen una estrecha
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relacién con la comercializacién y distribucidén del
producto ya fabricado.

e El calzado es un bien, cuyo uso es una necesidad y no
un lujo del ser humano, y por consiguiente su consumo
es masivo (Aspectos generales de la mediana empresa
del calzado en El Salvador, s.f.).

Las principales variables que demuestran el mayor dinamismo
de la industria de calzado como beneficio econémico a la

sociedad son las siguientes:

Produccién Nacional. De acuerdo a las cifras del Censo
Econémico 2005, la produccién de calzado en E1l Salvador
supera los US $67.1 millones, equivalente a 3.1% de 1la
produccidén industrial. Se estima que este sector generd en
ese entonces 3.1% del wvalor agregado censal de toda la
industria manufacturera. Aproximadamente el 84.4% de la
produccidén nacional en este rubro, se concentrdé en la
fabricacidén de calzado de cuero natural y sintético, lona y
otros materiales. A continuacidén se muestra la distribucidén

de la produccidén del sector por sub-clase.
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Tabla 2: Produccién Nacional de Calzado por Sub-clase

(cifras 2004)

Sub-clase Produccion  Participacion sobre
Naclonal total Sector (%)

192001 Fabricacion de calzado de cuero natural y sintético, lona y otros 556,639,907 84.4%
192002 Fabricacion de calzado para deporte, $165,900 0.2%
192003  Fabricacion de calzado de hule, pldstico y otros materiales 53,653,165 5.4%
192004 Fabeicacion de partes y accesorios de calzado: tacones, cerquilios, 56,671,204 9.9%
ribetes, plantillas, suelas, cintas o cordones de cuero hule y otros
materiales,
Total Sector $67,130,176 100.0%

Fuente: Censos Econdmicos 2005

Numero de Empresas. En 2010, el Instituto Salvadorefio del
Seguro Social (ISSS) reportd un total de 57 patronos
(empresas y personas naturales) dedicados a la fabricacidn
de calzado y partes. De acuerdo al numero de personal
ocupado, casi 90% de los patronos son MIPYMES (Micro vy
pequefilas empresas). De acuerdo a la base de datos de
proveedores de calzado de CONAMYPE, en 2010 se registraron
cerca de 390 productores y distribuidores de calzado. No
obstante, es de mencionar que dicha base de datos estd en
proceso de depuracidén para identificar exclusivamente a los

productores.

Otro referente del universo de empresas de calzado es el
Censo Econdmico, que en 2004 registrdé un total de 99

establecimientos dedicados a la produccidén de calzado,
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equivalente a 0.4% del total de la industria manufacturera.
Aproximadamente 85% de los establecimientos se ubicaron en
los departamentos de San Salvador y Santa Ana en este

rubro. (Perfil sectorial del calzado 2011)

Grafico 1: Clasificacién de las empresas del sector calzado
en 2010

Grande
5%

Mediana
5%

Fuente: Elaboracidén con datos del ISSS, segun clasificacién del MINEC.

Empleo Generado. En 2010, el sector calzado generd 3,962
empleos. En los ultimos 4 afios, el empleo generado por el
sector ha crecido en promedio 10.2% anual. Solamente entre
2009 y 2010 se generaron 798 nuevas plazas, estimulado
principalmente por el dinamismo de las exportaciones y por

las compras que realiza el Gobierno como parte del Programa
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de Paquete Escolar. Al mes de marzo de 2011, el 1ISSS

reportd un total de 4,202 empleos generados por el sector.

Con base a datos estadisticos del ISSS, es de mencionar que
84% del empleo formal del sector lo genera la gran empresa.
Segun el nuUmero de empleados, en 2010 solamente 3 empresas

se clasificaron como grande.

De acuerdo al Censo Econdémico 2005, 97% del empleo generado
por el sector se concentrd en los departamentos de San

Salvador, Santa Ana y La Libertad.

1.4. Descripcién de 1las empresas de la industria del

calzado en la ciudad de Santa Ana.

1.4.1. Descripcidén sector micro.

Microempresa. En el sector comercio se refiere al criterio
de transaccidédn compra-venta de bienes. En este caso son de
consumo inmediato, orientados a satisfacer necesidades
badsicas, en nuestro medio las actividades mé&s comunes son:
venta de cereales, frutas vy verduras, calzado, ropa,

cosméticos, lacteos, mariscos, carnes y otros.

A continuacién se presenta una tabla gque resume los
criterios de clasificacidén de algunas entidades vy las

caracteristicas que distinguen a la microempresa.
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Tabla 3: Descripcién del sector microempresa
Clasificacién Caracteristicas
de acuerdo a ANEP: Generalmente son empresas
Microempresa posee familiares donde los empleados

Micro empresa.

Menos de 5 empleados.

de acuerdo al BMI: Posee
menos de 11 empleados
y menos de $68,571.43
en activos.

de acuerdo a FUSADES:
Posee menos de 11
empleados y con activos
menores de $11,428.57.

de acuerdo a INSAFORP:
Posee de 1 a 10
empleados.

son muchas
remunerados.

veces no

La utilizacion de las técnicas de
produccién son relativamente
sencillas y con un nivel de
laboriosidad manual.

Los trabajadores poseen bajos
niveles de educacion formal.

Tienen poco acceso a créditos por
parte de las instituciones
financieras.

Poseen la capacidad de fortalecer
la estabilidad del mercado laboral.

La produccién es
fundamentalmente para el
mercado interno debido a que se
especializan en la produccién de
bienes (tipicamente de consumo
basico) y en la prestacion de
servicios.

Grupo de trabajo
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1.4.2. Descripcidén sector pequefio.

Pequefia empresa. Se define como una entidad que operando en
forma organizada, utiliza sus conocimientos y recursos para
elaborar productos o prestar servicios que se suministran a
terceros, en la mayoria de los casos mediante el lucro o
ganancias independientes, dirigidas vy operadas por el
propio duefio y en el cual el capital del negocio es
suministrado por el propietario. Usualmente este tipo de
empresas no tiene acceso al sistema financiero formal,
debido al costo administrativo que las instituciones
financieras tienen en el manejo de créditos de bajo monto y
alto riesgo, caracterizada por una produccién en baja
escala, escasos recursos técnicos y limitada disponibilidad

financiera.

En la siguiente tabla se resumen los criterios de
clasificacidén de algunas entidades vy las caracteristicas

que distinguen a la pequefia empresa.
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Tabla 4: Descripcién del sector pequefia empresa

Descripcién

del sector

Pequeifia empresa.

Fuente: Grupo de trabajo

Clasificacién

de acuerdo a ANEP:
Pequena empresa
posee de 5 a 20
empleados.

de acuerdo al BMI:
Posee de 11 a 49
empleados con
activos de
$68,571.43 hasta
$685,714.28.

de acuerdo a
FUSADES: Posee de
11 a 19 empleados
con activos menores
a $85,714.29.

de acuerdo a
INSAFORP: Posee de
11 a 49 empleados.

Caracteristicas

Concentracion en  ciertas
ramas de actividad: el mayor
numero de empleados en este
sector se encuentra en
actividades relacionadas con
el comercio y los servicios.

La maquinaria y herramienta
que utilizan es generalmente
de baja  tecnologia vy
totalmente obsoleta.

La infraestructura del negocio
normalmente no tiene las
condiciones adecuadas para
su funcionamiento éptimo.

Mano de obra poco calificada:
existe un grave problema en la
calidad de la fuerza laboral del
sector, debido a que
prevalecen altos indices de
analfabetismo.

Vulnerabilidad legal y
organizacional: el  sector
dificilmente puede ingresar al
sector formal de la economia
porque los requerimientos
legales para formalizarse son
muchos y costosos.

Fuerte competencia: el sector
es obligado a competir en
nichos de mercado muy
competitivos, donde a veces
se encuentran también las
grandes empresas.
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1.4.3. Descripcidén sector mediano.

Mediana Empresa. Se define como persona natural o Jjuridica
que opera en el mercado produciendo y/o comercializando
bienes o servicios por riesgo propio, su organizacidén de
recursos humanos y econdmicos es en forma sistemdtica y se
propone alcanzar un objetivo, especialmente econdmico, vya
sea que se dedica al comercio, a la industria, a las

finanzas, o a prestar servicios.

En la siguiente tabla se resumen los <criterios de
clasificacidén de algunas entidades y las caracteristicas

que distinguen a la mediana empresa.
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Tabla 5: Descripcién del sector mediana empresa

Descripcién del |Clasificacién Caracteristicas
sector

Fuente: Grupo de trabajo

De acuerdo a ANEP:
Mediana empresa posee
de 20 hasta 100
empleados.

De acuerdo al BMI:
Posee de 50 a 199
empleados y con activos
de $685,714.28 hasta
$4,571, 428.50

De acuerdo a FUSADES:
Posee de 20 a 99
empleados y con activos
menores a $228,571.42.

De acuerdo a INSAFORP:
Posee de 50 a 99
empleados.

Cuando se mantiene en un
ritmo de crecimiento con
buena direccién
administrativa puede llegar
alcanzar crecimientos mas
impresionantes que la
pequeiia y gran empresa.

Estd formada por cantidad
de personal menor de 100
empleados tomando en
cuenta que la mayoria son
de tipo familiar.

Su organizacion estd
determinada de acuerdo a
las funciones de cada
departamento.

Orienta su produccion al
mercado interno y algunas
de las medianas empresas al
mercado externo.

Cuenta con un cierto nivel
tecnologico en las areas de
produccién y finanzas.

Poseen mano de obra
calificada.
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1.5. Generalidades de la industria del calzado en la ciudad

de Santa Ana.

1.5.1. Caracteristicas de la industria del calzado.

Se entiende como caracteristicas de la industria del
calzado aquello que identifica a una cosa de otra, siendo
este caso se mencionan algunas de las caracteristicas con
las cuales la industria del calzado se distingue de 1las

deméds industrias.

E1l sector 1ndustria del calzado en E1 Salvador se

caracteriza por:

v' Satisfacer una necesidad primaria del ser humano, como
lo es el vestuario.

v\ Ser una fuente generadora de empleos.

v' Tener un alto potencial para desarrollar los niveles de
produccidn.

v' Contribuir a la generacién de divisas.

v' Fabricar wuna diversidad de estilos de =zapatos para
satisfacer a la demanda.

v' Ser un sector con un buen porcentaje de participacién
dentro de la economia, debido a que a pesar de todos los

problemas socioecondmicos y politicos que ha sufrido el
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pais en el transcurso de los afios ha logrado su

desarrollo econdbmico.

Cabe mencionar que la mayoria de productores de calzado de
nuestro pails son empresarios que estdn incluidos en las

micros, pequeflas y medianas empresas.

También se puede hacer referencia a los 3 grupos due

conforman la industria del calzado los cuales son:

Pequefios talleres artesanales. Que operan de manera
informal en su mayoria. Carecen de infraestructura adecuada
y tienen un limitado uso de tecnologia en sus procesos. La
mayoria de estas empresas no cuenta con marcas propias y
ninguna fabrica sus propios disefios. Manifiestan que se han
visto bastante afectadas por el contrabando y los precios
extremadamente bajos del calzado asidtico. Otro de 1los
problemas que enfrenta este grupo de empresas son las
extorsiones. Estas empresas atienden uUnicamente el mercado
nacional; el cual en los Ultimos afios se ha dinamizado
considerablemente con el Programa del Paquete Escolar,
permitiéndoles renovar e invertir en la adquisicibén de
maquinaria. Actualmente estdn interesadas en avanzar en el

proceso de formalizacidn y beneficiarse de los instrumentos
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de apoyo que ofrece el Gobierno para fortalecer su gestidn

empresarial.

Pequefias y medianas empresas que cuentan con varios afios de
operacién. Estas son empresas formalmente constituidas vy
cuentan con una cartera de clientes ya establecidos. Tienen
infraestructura relativamente adecuada, algunas utilizan
tecnologia en sus procesos y manejan sus propias marcas. Al
igual que el grupo anterior, estas empresas no fabrican sus
propios disefios y manifiestan ser afectadas ©por el
contrabando y los precios bajos del calzado asiéatico.
Algunas de estas empresas exportan formalmente a
Centroamérica y en menor medida a Estados Unidos. Tienen
interés de penetrar otros mercados fuera de la regidn.
Entre las necesidades expresadas por este segmento se
encuentra el acceso a capital de trabajo y a materias
primas de mejor calidad y precio. Actualmente existe un
limitado numero de proveedores, los cuales presentan un
alto poder de negociacidén, es decir, que debido a que no
hay otras opciones, 1las empresas productoras de calzado
tiene que aceptar los precios que el proveedor establece.
Otra 4&rea de interés para este segmento es contar con

asistencia técnica que les permita mejorar su gestidn
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empresarial y productiva. La asociatividad es un tema de
mucho interés para este grupo de empresas, sobre todo para

las negociaciones con el Gobierno.

Grupo de las empresas exportadoras. Generalmente estas son
empresas grandes en las que se concentra el empleo y la
produccidén nacional. Algunas de ellas se dedican
exclusivamente a exportar, y operan bajo el régimen de
zonas francas para gozar de los beneficios fiscales y, de
esta manera, poder ofrecer precios méds competitivos en el
mercado 1internacional. Estados Unidos es el ©principal
mercado de estas empresas debido a que aprovechan 1los
beneficios que ofrece el tratado de libre comercio. Europa
es otro destino de mucho interés. Otras empresas, han ido
mas adelante en el proceso de internacionalizacidén debido a
que cuentan con plantas de produccidén en otros paises de
Centroamérica. Estas empresas utilizan tecnologia de punta
en sus procesos productivos y cuentan con marcas propias;
las cuales ya estdn posicionadas en el mercado nacional.
Algunas de ellas elaboran productos para empresas
extranjeras vy los comercializan Dbajo esas marcas. Su
estrategia competitiva se basa en alcanzar mayores niveles

de calidad para poder competir con los productos asidticos.
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El mayor interés de las empresas grandes es seguridad

juridica y estabilidad econdmica y social.

1.5.2. Estructura de la industria del calzado.

La estructura de la industria puede ser analizada desde dos
perspectivas: Desde el punto de vista de 1las empresas
productoras, y desde el punto de vista de los productos o
segmentos de productos que fabrican, para el caso de este
estudio se analizard desde el punto de vista de las

empresas productoras de la industria del calzado.

Desde el punto de wvista de 1la produccién se pueden

distinguir:

Cadena Productiva. La cadena productiva de la industria de
calzado inicia en la agroindustria y avanza a la industria
quimica y luego a la manufacturera. De acuerdo al Sistema
de Informacidén Empresarial Mexicano (SIEM), esta cadena
registra un tamafio de 33 eslabones; de los cuales 10 son
principales, 20 son de apoyo Yy 3 corresponden a las
actividades de comercializacidn. Considerando dicha
estructura, de acuerdo al Censo Econdmico 2005, en E1
Salvador se registran 168 establecimientos en la cadena

productiva de calzado, cuyas ventas ascienden a US $214.4
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millones y contemplan 6,130 empleados. Al tomar como
referencia la cadena productiva del SIEM, se observa que en
El Salvador no existe produccidn nacional en 10 eslabones,
reflejando con ello la problemdtica que enfrenta la
industria para abastecerse de insumos nacionalmente. Estos

eslabones son (Perfil sectorial del calzado 2011):

» Cria de animales destinados a la produccidén de pieles.

» Rastros y mataderos municipales de bovino y porcino.

» Fabricacidén de sustancias quimicas orgénicas Dbéasicas
(Hidrocarburos, alcoholes, y otros).

» Fabricacidén de sustancias quimicas inorgédnicas béasicas.
Acidos inorgédnicas (excepto 4&cido nitrico), 4&lcalis vy
otros compuestos inorgénicos.

» Fabricacién de pigmentos preparados, colores preparados,
esmaltes y barnices utilizados en la industria de 1la
cerdmica, vidrio y otros.

» Fabricacidén de ceras artificiales y mezclas de ceras
utilizadas como materia prima.

» Fabricacién de telas impermeables bafiadas, impregnadas o
recubiertas con una léamina de hule (caucho), pléastico y
otros similares.

> Fabricacién de hilos de fibras sintéticas.
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» Fabricacién de planchas de hule, laminas, tiras,
varillas, perfiles, tubos, cafios, mangueras, correas,
cintas transportadoras y de trasmisidn.

» Fabricacién de hormas, plataformas, tacones, y tensores

de madera para calzado.
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1.5.3. Reto que enfrenta la industria del calzado.

Fuerte competencia. La industria de calzado de El1 Salvador
compite directamente con paises que tienen ventajas
competitivas Dbasadas en costos bajos. En el mercado

nacional, 48% de las importaciones de calzado provienen de

Asia.

El contrabando. También es otro elemento que afecta 1la
competitividad de la industria. Por wuna parte éste se
apodera del mercado interno mediante una competencia
desleal que dafia la planta productiva nacional, genera
cierre de empresas vy, en consecuencia, la pérdida de
fuentes de trabajo. Ademas, fomenta el comercio informal
con productos, en muchos casos, de dudosa calidad. Por otra
parte, el contrabando afecta la captaciédn de ingresos
fiscales del gobierno, tanto en concepto de IVA como de

aranceles y cuotas compensatorias.

La inseguridad ciudadana. Representa un costo adicional
para el sector que también afecta su competitividad. Esto

constituye un reto importante para la industria salvadorefia
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debido a que obliga a las empresas a reducir sus margenes

de utilidad para poder competir.

Cadena de abastecimiento débil. Contar con acceso a
proveedores locales competitivos en las areas relacionadas
a la industria, es uno de los factores claves para generar
y mantener ventajas competitivas en un sector productivo.

No obstante, la industria de calzado en El Salvador depende
fuertemente de las importaciones para abastecerse, debido a
que las empresas manifiestan que la produccidén nacional de

insumos es escaza y de baja calidad.

Los proveedores de insumos cuentan con alto poder de
negociacién. Otro factor que afecta la competitividad de la
industria es que existen pocas empresas qgque dominan la
comercializacidén de insumos en el pais, confiriéndole a
éstas un alto poder de negociacidén también. Actualmente no
existen grupos asociativos fuertes orientados a comprar
mayores volumenes de insumos para poder negociar mejores
precios con el proveedor. Finalmente, algunos de estos
proveedores son las grandes productoras de calzado, guienes

comercializan parte de 1los insumos gque utilizan en sus
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procesos productivos, condicionando la disponibilidad de

los mismos para el resto de la industria.

Sector débilmente organizado. Otro elemento clave para
generar y mantener ventajas competitivas en una industria
es el grado de cooperacidédn entre las empresas del sector.
Actualmente la industria de calzado en El1 Salvador se

caracteriza por estar poco organizada.

Infraestructura de investigacién y desarrollo inexistente.
La industria de calzado salvadorefia actualmente no cuenta
con infraestructura que fomente la innovacidén, razdn por la
cual se encuentra rezagada en Aareas como el diserfio,

investigacién, produccidén y direccidn de empresas.

Débil gestidén empresarial. La industria nacional presenta
fuertes deficiencias en su gestidén empresarial. La mayoria
de empresas del sector necesitan fortalecer sus sistemas de
abastecimiento, distribucidén y servicio al cliente. Otras
no cuentan con marcas propias, limitando su posicionamiento
en el mercado meta. Asimismo, existe poca comprensidén del

entorno de la industria, limitando su capacidad para
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formular acciones proactivas. Debido a que la industria
salvadorefia de calzado compite directamente con paises cuya
estrategia se Dbasa en mantener precios bajos; es
recomendable que la industria disefie una estrategia
competitiva basada en la diferenciacién de productos de

calidad.
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Introduccién.
Con la finalidad de establecer un conjunto de conceptos
basicos que sirvan como pauta para el mejor entendimiento y
aplicacién adecuada de la propuesta estratégica sobre
logistica de exportacidédn. Se aborda la conceptualizacidn
acerca de los aspectos basicos a conocer sobre el tema de
exportacidén, desde el concepto de plan de exportacidn que
da origen a la propuesta de esta investigacién hasta
definir ciertos términos que se incluyen en esta propuesta
tales como: resumen ejecutivo, mercado, oferta,
segmentacién de mercado, estrategia, logistica, promociédn,
posicionamiento, prondéstico, andlisis FODA, mezcla de
mercadotecnia; con el fin de dar una explicacidén de 1la
importancia de elaborar una guia, que ayude y oriente al
exportador o empresas interesadas en exportar, en especial
a la industria de calzado en Santa Ana a cual se dirige
esta propuesta estratégica sobre logistica de exportacidn
facilitando la implementacién de herramientas que el
marketing ofrece, ayudando ademds al entendimiento de todo

el proceso de la propuesta.



De esta manera las empresas tendran una reaccidén inmediata
a las exigencias del entorno es que se encuentran.

Es necesario definir el segmento al cual serd de utilidad
esta investigacién, especificamente 1la micro, pequefa vy
mediana empresa en la industria del calzado. Asi como 1la
clasificacién de la industria del calzado y la descripciédn
de los productos fabricados por estas empresas, debido a
que de aqui depende muchos de los pasos a desarrollar en la

propuesta estratégica sobre logistica de exportacién.



53

Propuesta estratégica sobre logistica
de exportacion en la Indlustria del Calzado -

CAPITULO II
ASPECTOS TEORICOS CONCEPTUALES SOBRE LOGISTICA DE

EXPORTACION.

2. Conceptos de la propuesta estratégica sobre logistica

de exportacién.

2.1 Plan de exportacién.

El plan de exportacidén es la guia o documento gque muestra
al empresario hacia dénde dirigir su esfuerzo exportador
y como competir con sus productos y servicios en el
mercado internacional (exportaciones seguras, en

incremento, y rentabilidad) a fin de lograr el éxito.

Este es tal vez el documento mds complejo dentro de la
planeacidén estratégica puesto que la empresa forma parte
activa en los factores del entorno que antes se
consideraban ajenos a ella. El desarrollo del plan
6ptimo para la empresa requiere tanto del conocimiento de
las capacidades propias, como de las presentes en el
mercado 1internacional, conocimiento sobre el que se
aplica la inteligencia, astucia 3% audacia para

distinguir, aceptar y enfrentar los retos dgue supone
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abrir nuevos mercados para aprovechar el potencial del

negocio que éstos ofrecen.

Elementos importantes en el plan de exportacién

En este punto se describird 1la serie de datos vy
definiciones que necesitamos para preparar un buen plan

de exportaciodn:

1. Definicién de lo que la empresa desea en la
exportacién por medio de la visidén y objetivos que

se pretenden lograr.

2. Metodologia que se habra de utilizar para
desarrollar el plan y para 1llevar a cabo 1la

investigacién respectiva.

3. An4dlisis de los elementos de la mezcla de marketing
(producto, precio, plaza vy promocidén, agregando
proceso, personal y medio fisico para exportacidn de
servicios) enfocados al esfuerzo exportador. El plan
de exportacidédn esencialmente es un plan de marketing

preparado para el mercado extranjero.

4. Informacidén interna en cuanto a las potencialidades
de la organizacidén para lanzarse a la conguista de

mercados en el exterior.
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5. Informacién sobre los mercados y el entorno, las
regulaciones aplicables a los procesos de
exportacidén-importacidn, y la logistica requerida vy

aplicable.
Capitulado del plan de exportacién

A continuacidén se presenta el capitulado estandar del
plan de exportacidédn describiendo el contenido temético de

cada capitulo.

La parte medular del plan lo comprende el capitulo de
estrategias donde esencialmente existe orientacidn
especifica respecto a cada uno de los elementos de 1la
mezcla de marketing. Conviene comentar que los planes de
exportacidén suelen hacerse mas densos cuando sirven como
instrumento para la asignacidén de apoyos crediticios vy
promocionales por parte de organismos gubernamentales,
para los cuales se anexa informacidén financiera y de tipo
legal a fin de que la organizacidén de apoyo pueda estimar
si el exportador es sujeto de crédito, si el proyecto
sera rentable, ademds de que cuente con los datos

necesarios para exigir el pago.



Vision de exportacion,
congruente con loestablecido
en el planestratégico

Metodologia para el desarrollo
del plan de investigacion de la
informacion

Plaw de

Analisisde los elementos de la
mezcla de marketing aplicados
al esfuerzo exportador

Objetivo que se pretenden
lograr

Metodologia para la evaluacion
del plan

Productos a exportar Precio de
exportacidn Plaza (mercados
meta) Promocion internacional

Programa de trabajo para el
desarrollodel plan

Propuesta estratégica sobre logistica
de exportacion en la Industria del Calzado

Informacion interna (de la
empresa) relacionada conel
esfuerzo exportador

Caracteristicasde los
productos, capacidad
productiva, situacian
comercial, situacién financiera,
etcétera

Informacion externa | del
mercado y del ambiente)
relacionada con el esfuerzo
exportador

Informacion del mercado
exterio Analisisdel marco legal
dento del cual se debe
desarrollarel procesode
exportacion

Estrategias y tacticas para cada
elemento de la mezcla de
marketing

Disponibilidad de recursos
{presupuesto)

Analisisde los aspectos
logisticos para exportar
Transporte y manejo de
mercancia, tramitacion
aduanera, seguros y formas de
pago internacionales.

Ilustracién 2: Elementos importantes en el desarrollo del plan de exportacién

56
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2.1.2 Propuesta estratégica sobre logistica de exportacidn.
Antes de formular el concepto de propuesta estratégica
sobre logistica de exportacidn es necesario conocer con
mayor detalle las definiciones que conforman dicho

concepto.

Plan estratégico. Plan estratégico es un documento que
recoge los medios fijados en la planificacidn estratégica
para alcanzar los objetivos planteados, es decir, en un
plan estratégico se describe cémo se va a implantar 1la
decisidén estratégica adoptada. Los ©planes estratégicos
indican las lineas de actuacidén prioritarias, asi como el
tiempo y los plazos de la planificacién. En estos planes se
establecen el control y la coordinacién de las actividades,
se identifican y asignan responsabilidades y, en su caso,
recursos y se formulan los presupuestos globales. La
elaboracién de los planes estratégicos es una tarea de la
alta direccién, debido a que en ellos se considera a la
empresa como un todo vy, por tanto, se establecen los
grandes objetivos globales. (Galindo Martin & Sastre

Castillo, 2009)
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1) Analisis de Ia 2) Diagnostico de la
situacion situacion

3) Objetivos 1) Estratesias

: 3) Plan de acciones
corporalivos corporativas

6) Presupuesto global 7) (alendario global

Ilustracién 3: Fases del plan estratégico.

Tanto el andlisis de la situacidédn como el diagndstico de la
situacidén son comunes en todos los planes estratégicos de
cada departamento, puesto que en él se encuentra el estudio
de la situacidén actual de la empresa desde el punto de
vista del entorno més accesible, como los recursos de la
propias organizaciédn, la competencia, los grupos de

interés, los proveedores y distribuidores.
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Tanto los objetivos corporativos como las estrategias
corporativas estardn relacionados con los objetivos de
marketing, de exportacidén, logistica y deméds departamentos

que conforman a la empresa. (Lozano, 2010)

Logistica de exportacién. La logistica comprende al
conjunto de acciones y trdmites necesarios para hacer
llegar la mercancia al cliente y lograr que se efectue el

pago correspondiente.

La logistica de exportacidédn comprende esencialmente:

Tramitacion aduanal

Transporte

Elementosde la

Manejo de materiales &

logistica

Formas
internacionales de

pago
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Ilustracién 4: Logistica de exportacidn.

Luego de conocer los términos que intervienen en el
concepto del plan estratégico sobre logistica de

exportacidén es posible definir este concepto.
Propuesta estratégica sobre logistica de exportacién.

Documento o guia que facilita la labor de comercializar un
producto o servicio en el exterior, en la cantidad
requerida, en condiciones adecuadas, en el lugar preciso,
en el tiempo exigido y a un costo razonable, indicando las
lineas de actuacién mediante la planificacidén de 1las
estrategias mas convenientes para la compafiia,
estableciendo el control y la coordinacién de las

actividades a realizar.

2.1.3 Importancia de wuna propuesta estratégica sobre

logistica de exportacién.

Un buen plan estratégico sobre logistica de exportacidén se
convierte en una herramienta Util y necesaria para toda
organizacidén que decida incursionar en la exportacién. Su

importancia radica en que facilita las tareas y actividades
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relacionadas a la exportacidédn, como por ejemplo: Reduciendo
al méximo el proceso logistico necesario, haciéndolo méas
rapido, sencillo, cdémodo y barato, empleando los minimos
medios humanos 'y materiales, reduce los transportes
empleados, no sbélo encuanto a las distancias recorridas vy
etapas empleadas, sino principalmente buscando la
agrupacién de ellos para lograr dimensiones criticas,
desarrolla oportunidades para congquistar nuevos mercados,
brinda la oportunidad para escapar de la crisis nacional
cuando hay saturacidén del mercado, facilita la mantenencia
en el mercado de 1la compafiia, ayuda a prepararse ante
inconvenientes que ©puedan presentarse en el mercado
exterior vy para la empresa significa prestigio e imagen

progresiva cuando se actua en mercados exteriores.

2.2 Conceptos basicos del plan estratégico sobre logistica

de exportacién.

2.2.1 Resumen ejecutivo.

Es el extracto en pocas paginas de todo el contenido del
plan que contiene la informacidén relevante del mismo, con
el fin de que aquellos que deban enterarse del plan vy

dispongan de poco tiempo, puedan enterarse en unos minutos
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del contenido, y en el caso de qgue requieran ampliar la
informacidén en alguno de los temas que contiene, puedan
pasar a la seccidn correspondiente, localizado en el indice
la péagina donde se ubique. (Lerma Kirchner & Marquez

Castro, 2010)

2.2.2 Mercado.

Para que exista el mercado deben concurrir compradores vy
vendedores de un producto y para definirlo se requiere
identificar, tanto los motivos, las necesidades vy 1los
deseos de los compradores, como los bienes y servicios que
ofrecen los vendedores para satisfacer esos motivos,
necesidades, deseos y también, gque los primeros dispongan
de dinero para gastar vy voluntad para hacerlo. (Mesa,
2012)E]l mercado se puede definir desde diferentes puntos de
vista. Desde el punto de vista estratégico, cuando se habla
de mercado en el anadlisis del entorno especifico de la
empresa se estd haciendo referencia al conjunto de empresas
que cubren la misma funcidédn para el mismo grupo de
clientes, 1independientemente de la industria en la que
estén, es decir, de la tecnologia gque utilicen. Este

concepto tiene que ver con la definicién de un sector
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industrial desde el lado de la demanda. (Galindo Martin &

Sastre Castillo, 2009)

2.2.3 Oferta.

Se puede entender el concepto de oferta de acuerdo a la
economia como: la cantidad de Dbienes % servicios
disponibles en un mercado a un determinado precio y en
ciertas condiciones. (Greco, 2009)Para el desarrollo de
nuestra investigacidén es importante mencionar que la
capacidad productiva de una empresa representa la oferta

exportable hacia mercados extranjeros.

2.2.4 Segmentacién de mercado.

Se pude definir la segmentacidén del mercado como el proceso
a través del cual el mercado total de wun producto o
servicio es dividido en grupos relativamente homogéneos
atendiendo a sus caracteristicas % necesidades
particulares. Para ello se necesita gque la segmentacidn
cree grupos en 1los qgque los miembros de cada uno tengan
gustos, necesidades, deseos o preferencias similares, pero
los grupos deben ser diferentes entre si. (Baena Gracié,

2011)
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2.2.5 Estrategia.

La palabra estrategia se ha usado de diferentes maneras a
través de los diferentes contextos y épocas.
Tradicionalmente usada en el terreno de las operaciones de
guerra, solo en una época bastante reciente este término se
ha aplicado a otras actividades humanas y en particular a

las actividades de negocios.

El término estrategia viene del griego strategos, que
significa jefes del ejército. E1 verbo griego, stratego
significa “planificar la destruccidén de los enemigos en

razdédn del uso eficaz de los recursos”.

A lo largo de la historia han existido varios estudiosos
que han definido el concepto de estrategia de manera
general, el término estrategia se puede definir como: la
estrategia es un curso de accidédn general o alternativa, que
muestra la direccidén y el empleo general de los recursos y
los esfuerzos, para lograr los objetivos en las condiciones

ventajosas. ( Rojas Lépez & Medina Marin, 2011)
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2.2.6 Logistica.

La definicién de “logistica” puede generar debate, debido a
que en la literatura actual existen mas de treinta
definiciones de este término. Council of Supply Chain
Management Professionals— CSCMP (2011)1, la define como “E1
proceso de planear, implementar vy controlar efectiva vy
eficientemente el flujo y almacenamiento de Dbienes,
servicios e informacién relacionada del punto de origen al
punto de consumo con el propdsito de cumplir con los
requisitos del cliente.” (Rozas Gutiérrez, Corredor

Velandia, & Guerra, 2011)
Ilustracién 5: Esquema de flujos logisticos.

Cadena logistica

Py e P oo P oo AR

Nacié en 1963 con el nombre de National Council of PhysicalDistribution Management

Proveedores

(NCPDM) . En 2004 se adoptd el nombre actual de Council of SupplyChain Management
Professionals (CSCMP)
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Fuente: Disefio del libro “Negocios internacionales: fundamentos y estrategias” con base
en la definicién del Council of supplyChain Management Professionals.

2.2.7 Posicionamiento.

El posicionamiento se utiliza para diferenciar el producto
y asociarlo con los atributos deseados por el consumidor.
Para ello se requiere tener una idea realista sobre lo que
opinan los clientes de lo que ofrece la compafiila y también
saber lo que se quiere que los clientes meta piensen de
nuestra mezcla de marketing y de la de los competidores.

(Kotler & Lane Keller, 2006)
2.2.8 Internalizacién.

La internacionalizacidén, implica que las empresas deben
salir fuera de 1las fronteras nacionales para mejorar su
competitividad y ampliar su &rea de negocios. La empresa es
quien identifica los paises de destino para aceptacidén de
su producto o servicio y aproximarse a ellos para evitar la
deficiente utilizacién de recursos y energias al no definir
sus mercados metas. (Acosta Cortez, Cabrera De Jiménez, &

Espinoza Castillo)

2.2.9 Analisis FODA.
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El andlisis FODA, SWOT o DAFO, (fortalezas, amenazas,
oportunidades y debilidades) es un instrumento de ajuste
importante que ayuda al desarrollo de estrategias,
basdndose principalmente en el andlisis de las condiciones
internas de la organizacién (fortalezas y debilidades) vy
las condiciones externas (oportunidades 'y amenazas).

(Ferrel & Hartline, 2002)

Esta parte de la observacién de los factores externos e
internos es la parte mds importante que ayuda a desarrollar
cuatro tipos de estrategias: Estrategias de fuerzas vy
oportunidades, o de ventaja competitiva. Potencialmente la
estrategia méds exitosa, que se sirve de las fortalezas de
la organizacidn para aprovechar las oportunidades.
Estrategias de Debilidades-Oportunidades, o defensivas.
Estrategia de desarrollo para superar debilidades, a fin de
aprovechar oportunidades. Estrategias de Fortalezas-
Amenazas, o adaptativas. Uso de fortalezas para enfrentar o
evitar amenazas. Estrategias Debilidades—-Amenazas, o de
supervivencia. Son tacticas defensivas que ©pretenden
disminuir las debilidades internas y evitar las amenazas

del entorno.

2.2.10 Marketing Mix (mezcla de mercadotecnia).
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El marketing mix es un anadlisis de estrategia de aspectos
internos, desarrollada comUnmente por las empresas para
analizar cuatros variables basicas de su actividad:

producto, precio, plaza (distribucién) y promocidn.

PRODUCTO PRECIO

MERCADO

DISTRIBUCION PROMOCION

Ilustracién 6: Mezcla de marketing.

E1l objetivo de aplicar este andlisis es conocer la
situacidén de la empresa y poder desarrollar una estrategia

especifica de posicionamiento posterior.

Esta estrategia es también conocida como las "4Ps", dado
que en su origen anglosajén se conoce como: price (precio),
product (producto), place (distribucidn) % promotion

(promocidn) .
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Producto. Esta variable engloba tanto el producto en si que
satisface una determinada necesidad, como todos aquellos
elementos/servicios suplementarios a ese producto en si.
Estos elementos pueden ser: embalaje, atencidén al cliente,

garantia, etc.

Precio. En esta variable se establece la informacidén sobre
el precio del producto al que la empresa lo ofrece en el
mercado. Este elemento es muy competitivo en el mercado,
dado que, tiene un poder esencial sobre el consumidor,

ademds es la Unica variable gque genera ingresos.

Distribucidén. En esta variable se analizan los canales que
atraviesa un producto desde que se crea hasta que llega a
las manos del consumidor. Ademds, podemos hablar también
del almacenaje, de los puntos de venta, la relacidén con los

intermediarios, el poder de los mismos, etc.

Promocién. La promocidén del producto analiza todos 1los
esfuerzos que la empresa realiza para dar a conocer el
producto y aumentar sus ventas en el publico, por ejemplo:
la publicidad, las relaciones publicas, la localizacién del

producto, etc. (Definicidén de marketing mix, 2015)
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2.3 Aspectos tedéricos de 1la micro, pequefia y mediana

empresa en la industria del calzado.

2.3.1 Definiciones de la industria del calzado.
La industria del calzado, es el conjunto de actividades de
disefio, fabricacién, distribucidn, comercializacidn, %

venta de todo tipo de calzado para el pie.

La industria puede agruparse por segmentos de productos
tales como =zapatos de vestir, zapatillas, =zapatos para
nifios, zapatos para sefioras, botas, zapatillas para
deportes, calzados especiales u ortopédicos, botas
especiales para deportes (esqui, patinaje, equitacidn),

sandalias.

La industria también puede ser analizada desde la posicidn
y tareas que las distintas empresas ocupan en la cadena

productiva, como ser:

B Suministro de materias B Confeccidn y
primas fabricacién
B Disefio B Distribucidn

M Corte de materiales

B Venta
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El sector del calzado <constituye una industria muy
diversificada gque abarca una gran variedad de materiales
(tela, pléstico, caucho y cuero) vy productos, desde 1los
tipos generales de calzado para hombre, mujer y nifios hasta
productos més especializados, como botas para practicar
snowboard y calzado de proteccidén. Esta diversidad de
productos finales no es sino fiel reflejo de la multitud de
procesos 1industriales, empresas y estructuras de mercado

existentes. (Industria del calzado, 2015)

En el caso particular de El Salvador, es un pais en el cual
esta industria ha evolucionado de manera muy positiva,
considerdndose esta una plataforma de manufactura de
calzado ideal para exportar con preferencias arancelarias a
mercados importantes como Estados Unidos, México,

Centroamérica % la Unidn Europea. (PROESA, 2013)
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2.3.2 Clasificacién de las empresas en la industria del
calzado.

Entre las empresas que se encuentran incluidas en la
industria del calzado existen diferentes clasificaciones,

las cuales describimos a continuacidn:

B Talleres totalmente artesanales. Son aquellos talleres
que no cuentan con nada mas dque las herramientas
badsicas para que alistadores y ensueladores elaboren
el calzado en su mayor trayectoria a mano. Este tipo
de talleres se destaca por contar con muchos
operarios, dependiendo de la producciédn.

B Talleres semi-artesanales. FEste tipo de talleres
cuenta con un grado de tecnologia, pero es necesario
hacer énfasis que no son muchas maguinas
especializadas y por lo general no pasan de 3 maguinas
especializadas con las que cuenta esta clase de
talleres. Cuenta con una mano de obra mas
especializada.

B Talleres semi-industriales. Estos son talleres que
cuentan con una mayor tecnificacidén en el proceso de
elaboracién del calzado el cual cuenta con un mayor

numero de maquinaria especializadas para cumplir con
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una demanda masiva vy al mismo tiempo subir sus
estadndares de calidad, cuenta con una mano de obra en
la cual los trabajadores cuentan con un conocimiento
amplio del uso de maquinas especializadas.

B Fabricas. Son conocidos como los gigantes de la
industria, debido a que su produccidén es masiva,
debido a su alto grado de tecnificacidédn, cuenta con
una mano de obra totalmente especializada en sus
labores y por lo general se trabaja bajo el modelo de

fabricacidédn en serie por medio del sistema de proceso.

2.3.3 Definicién de empresa.

Una empresa es una unidad econdmico-social, integrada por
elementos humanos, materiales vy técnicos, que tiene el
objetivo de obtener utilidades a través de su participacidédn
en el mercado de bienes y servicios. Para esto, hace uso de
los factores productivos (trabajo, tierra vy capital).

(Definicidén de empresa, 2008)
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Tabla 6: Clasificacién de las empresas

Criterio de clasificacién

Obtienen los recursos a partir

. . de la naturaleza, como las
Sector primario

agricolas, pesqueras o)
ganaderas.
Dedicadas a la transformacidn
. de bienes, como las
Sector secundario , .
industriales y de la
construccidn.

Empresas que se dedican a la
Sector terciario oferta de servicios o al

Empresas individuales

comercio.

Que ©pertenecen a una sola
persona.

Conformadas por varias
personas, las sociedades a su
. . vez pueden ser andnimas, de
Empresas societarias responsabilidad limitada y de
economia social

(cooperativas), entre otras.

Su capital estd en mano de

Empresas privadas .
particulares.

Empresas publicas Controladas por el Estado.

El capital es compartido por

Empresas mixtas .
P particulares y por el Estado.

El capital es propiedad de 1los

Empresas de autogestidén .
P g trabajadores.
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2.3.4 Clasificacién y descripcién de 1los productos
fabricados por las empresas pertenecientes a la industria
del calzado en la ciudad de Santa Ana departamento de Santa
Ana.

En El1 Salvador la industria del calzado se ha diversificado
llegando abarcar diferentes sectores en los cuales 1los
fabricantes se han especializado en la elaboracidn de
calzado que va dirigido a distintos mercados, entre los que

se pueden mencionar los siguientes:

B Calzado para dama (Cueros - Sintéticos).
Este mercado estd dirigido para mujeres de todas las
edades, en los cuales los fabricantes se especializan
en el trato de materiales de cuero y sintéticos para
la elaboracidén de sus productos, ademds en este sector
se toma mucho en cuenta los disefios vy colores
llamativos que persuada al publico objetivo hacia su

adquisicidn.

Cuero Sintético
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B Calzado para caballero (Cueros — Sintéticos).

Este mercado estd dirigido para hombres de todas las
edades, en los cuales los fabricantes se especializan
en el trato de materiales de cuero y sintéticos para
elaborar sus productos, ademas un factor determinante

en este mercado es la relacidn precio calidad.

Calzado deportivo para dama y caballero.

Este segmento de mercado muy influenciado por
comodidad, estilo y calidad. Cabe hacer mencidén que
este en este segmento de mercado hay preferencias muy
marcadas de parte de los consumidores hacia marcas o

estilos particulares.
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B Calzado para nifio y nifa.
En este sector lo principal son las nuevas tendencias
en colores, disefios y personajes artisticos,
deportivos, ficcién. Este mercado destaca por ser un

mercado de réapido consumo.

Nifio
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Introduccién.
Este trabajo de investigacidén se expone la metodologia vy
diagnéstico de la situacién actual de la industria del
calzado de la ciudad de Santa Ana, departamento de Santa
Ana estableciendo las estrategias empleadas por 1los
empresarios de la industria de calzado tales como
estrategias de producto, precio, plaza y promocidn, ademés
se empled un analisis FODA, el cual contribuye a 1la

elaboracidén de un plan estratégico eficaz y eficiente.

Para la realizacidédn de dicho diagndéstico fue necesario
evaluar a los productores del calzado, a la competencia de
esta industria y consumidores finales; para facilitar el
estudio a estas unidades de anadlisis fue necesario utilizar

la observacidén directa, entrevista y encuesta.

El capitulo se torna fundamental debido a que es el medio
para obtener informacidén pertinente respecto a la industria
de calzado, informacidén que serd la base para realizar la
propuesta estratégica sobre logistica de exportacidn para
impulsar el desarrollo de la micro, pequefia, mediana
empresa en la industria del calzado de la ciudad de Santa

Ana, departamento de Santa Ana.
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CAPITULO III

DIAGNOSTICO DE LA SITUACION ACTUAL DE LA INDUSTRIA DEL

CALZADO EN LA CIUDAD DE SANTA ANA.

3. Metodologia de la Investigacién.

3.1.1 Importancia

Cualquier tarea que el individuo emprenda debe contener
consigo un proceso o método que le guie hacia el éxito. La
metodologia implica método y técnica, organizacién,
conocimiento de antecedentes, puntos criticos a resolver,
hipdétesis a comprobar, datos a organizar y conclusiones a
llegar, por 1lo tanto es fundamental en el proceso de
investigacién.

Toda investigacién que desee realizarse requiere la
utilizacidén de una metodologia de la investigacidén la cual,
se dedica primordialmente al estudio de métodos y técnicas
para realizar investigaciones vy determina el cémo se

desarrollara el problema planteado dentro de ella.

Para un estudiante este tipo de conocimientos debe ser

parte fundamental e inherente a su profesidén, debido a que
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debe dominar la capacidad de analisis y solucidédn de casos
que se presenten, aunando a esto, el sentirse preparado
para conocer y demostrar una realidad o llegar hacia una
verdad, evidentemente con la ayuda de los métodos
apropiados. Por lo tanto, la metodologia de la
investigacidén es una herramienta potencial que permite a
los estudiantes llevar a cabo investigaciones, determinando
procesos para la solucién de problemas planteados.
Finalmente, se debe considerar que la metodologia de la
investigacién al ser un ©proceso cientifico, ayuda a
encontrar nuevos conocimientos, ademas, es indispensable su
relacidédn con otras ciencias para el desarrollo de las
mismas, por lo gque es 1importante tener en mente la

investigacidén y sobre todo conocer lo que se haré.

3.1.2 Objetivos
B Objetivo general.
v Diagnosticar la situacién actual del sector de calzado
en la ciudad de Santa Ana para disefiar una propuesta

estratégica sobre logistica de exportacidn.
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B Objetivos especificos.

4

Investigar las variables del andlisis FODA que afectan
a los empresarios pertenecientes a la industria del
calzado en la ciudad de Santa Ana.

Determinar las préacticas o aspectos de marketing que
aplican las empresas de la industria del calzado.
Identificar la competencia directa e indirecta de 1la
industria del calzado en la ciudad de Santa Ana.
Analizar el grado de conocimiento sobre aspectos de
logistica de exportacidén por parte de los empresarios
y conocer el potencial de productos exportable de 1la

industria del calzado en la ciudad de Santa Ana.

3.1.3 Método de Investigacién.

Etapas del proceso de investigacién.

La metodologia de la investigacidédn constd de los siguientes

puntos:

Determinar el tipo de investigacidén a realizar.

Determinar las fuentes de datos a recolectar.

Determinar el disefio del cuestionario.

Determinar la muestra.

Proceder con la recoleccidédn de datos obtenidos.
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B Interpretar la informacidédn recabada. (Garcia Pérez, 2008)

Los datos.
Las fuentes de datos suelen ser de dos tipos:

B Los datos primarios que tienen la caracteristica de
ser prolongada su recopilacidédn, su costo suele ser
alto, y el proceso de obtencidén de los mismos suele
ser de mucha participacién.

B Los datos secundarios que se recopilan para propdsitos
distintos del problema que se resuelve.

La finalidad de 1la obtencién de datos, es aportar
informacién veridica, oportuna y de relevancia para la
elaboracidén de propuestas o sugerencias de mejora como

objetivos de esta investigacidén. (Behar Rivero, 2008)

Disefio del instrumento de medicién. Se debe de tomar en
cuenta gque una poblacidén es el conjunto de todos 1los
elementos que comparten un grupo comin de caracteristicas y
forman el wuniverso para el propdésito del problema. La
poblacidén estd compuesta por productores de calzado de la
ciudad de Santa Ana (10 en total), resulta conveniente la

elaboracidédn de un cuestionario como instrumento de medicidn
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ideal, debido a gque es una técnica estructurada para
recopilar datos, gque consiste en una serie de preguntas

escritas u orales que deben responder los entrevistados.

Cuestionario. La aplicacién de este cuestionario consta de
26 preguntas, en las cuales se piden datos generales,
caracteristicas de sus negocios asi como también
cuestionamos si conocen procesos para exportar vy la
percepcidn que tienen de 1los negocios gque exportan sus

productos. (Ver anexo 4)

El objetivo del cuestionario es: Diagnosticar la situacidn
actual de la industria del calzado en la ciudad de Santa

Ana.

Presentacién: Este instrumento responde a la investigacidn
sobre “Propuesta estratégica sobre logistica de exportacidn
para impulsar el desarrollo de la micro, pequefia, mediana
empresa en la industria del calzado de la ciudad de Santa
Ana “El propdsito es profundizar en los factores

socioeconémicos que afectan a la industria del calzado.
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A continuacién una descripcidén para el anadlisis de las

preguntas realizadas:

B En esta primera parte del cuestionario se obtuvo 1los

datos del negocio y las caracteristicas que posee el
mismo, tanto fortalezas como debilidades, el segmento de
mercado y caracteristicas que consideran que distinguen
a sus productos (desde la pregunta 1 hasta pregunta 7).
En esta segunda parte se conocidé acerca de los precios
de sus productos, estrategias para la aplicacién de
precios en un nuevo mercado, la manera de hacer llegar
los productos a los consumidores, el control que poseen
sobre sus productos al estar en manos de los
distribuidores y las promociones que utiliza para atraer
a los consumidores (desde la pregunta 8 hasta pregunta
13).

En esta tercera parte se tratd acerca de la competencia
a la que se enfrentan los productores de calzado, como
se diferencian, de donde ©provienen, sus ©precios vy
caracteristicas (desde 1la pregunta 14 hasta pregunta

26) .
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3.1.4. Tipo de Investigacién
El tipo de investigacidén que se utilizdé en el trabajo de
investigacidén fue descriptiva propositiva, a continuacidn

se explica los conceptos de la misma.

B Investigacién Descriptiva
La Investigacidén descriptiva tiene como propdsito
principal, como el término lo indica, describir 1las
caracteristicas de una poblacidén o fendmeno. La
investigacidén descriptiva tiene por objeto determinar las
respuestas a quién, qué, cuando, dénde y cbdmo. Este tipo de
investigacién ofrece al investigador un perfil o
descripcién de los aspectos relevantes de los fendmenos de
interés. Uno de los objetivos principales de la
investigacién descriptiva consiste en llegar a conocer las
situaciones, costumbres y actitudes predominantes a través
de la descripcidén exacta de las actividades, objetos,
procesos y personas, que en este caso seria del entorno y
la actividad que realizan los productores de calzado en la
ciudad de Santa Ana, se trabaja sobre la realidad de 1los

hechos y sus caracteristicas esenciales.

Este tipo de investigacién también comprende la

descripcidn, registro, andlisis e interpretacidén del
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fenébmeno del estudio, debido a que su meta no se limita a
la recoleccidn de datos, sino a la prediccién e
identificacidédn de las relaciones que existen entre dos o

més variables.

B Investigacidén Propositiva
La investigacién propositiva consiste en el desarrollo de
una propuesta que da respuesta a un problema especifico, en
la generacidén de nuevo conocimiento, se caracteriza por
generar este conocimiento, a partir de la labor de cada uno
de los integrantes de los grupos de investigacidédn. Pretende
ademas desarrollar el fortalecimiento y el mantenimiento de
estos colectivos, con el fin de lograr altos niveles de
productividad y alcanzar reconocimiento cientifico interno
y externo. Asi como las lineas de investigacidén de los
grupos concuerdan con los ejes temdticos de esta
investigacidén, los proyectos qgque se desarrollan parten de
ideas innovadoras enfocadas a proponer soluciones vy/o
estrategias por la necesidad de solucionar ©problemas
pertinentes a nivel local y global, es por ese motivo se ha
decidido utilizar este tipo de investigacidén vya que se
elaborard un documento en el cual se propone un plan sobre

logistica de exportacidén , gque contribuya a mejorar el
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rendimiento de la industria del calzado en la ciudad de

Santa Ana.
Principios de la investigacidén propositiva:

B Integracidén entre la formacidén de la investigacidn.

B Actuar bajo un plan coherente vy sistemdtico de
investigacién formativa, articulado con las de
investigacién.

B Vivencia de los resultados de investigaciones.

B Divulgacién de los resultados de investigacidén en

forma modulada con las estrategias existentes.

3.1.5 Fuentes de Informaciédn.

En una 1investigacién se utiliza informacidén secundaria,
informacién primaria o ambas. Se suele empezar examinando
una parte de la gran variedad de informacidén secundaria que
existe, por ser de bajo costo y facil acceso, con el fin de
averiguar si el problema se puede resolver parcial o
totalmente sin necesidad de recurrir a las costosas fuentes
de informacidén primaria Por ejemplo, en el caso de esta
investigacién el Ministerio de Economia realiza estudios en
el sector de calzado que contribuyen a enriquecer este

trabajo de investigacidén facilitando asi la labor.
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Cuando la informacidén secundaria necesaria no existe, es
obsoleta, imprecisa, incompleta o poco fiable, se tendré
que recabar informacidén primaria. Casi todos los proyectos
de investigacién de mercados requieren algo de informacidén
primaria. (Kotler & Keller, 2012)

Para obtener la informacidén sobre el mercado internacional,
la empresa puede recurrir a dos tipos de fuentes: las
secundarias, es decir las fuentes documentales, vy las

primarias.

3.1.5.1 Fuentes primarias

La informacidén primaria es informacidén original gue se
recaba con un fin especifico o para un proyecto de
investigacién concreto. Esta investigacidn implica
transportarse a la poblacidén meta para consultar el acervo
de informacidén disponible, asi como para observar, realizar
entrevistas, encuestas. (Lerma Kirchner & Marquez Castro,

2010)

3.1.5.2 Fuentes secundarias

La informacidén secundaria es aquella que se ha recopilado
para cualquier otro propdésito y que ya existe. Cuando el
dato reside en un documento, a este tipo de fuente

secundaria se le denomina fuente documentaria.



88

Propuesta estratégica sobre logistica
de exportacion enla Industria del Calzado -

Por razones de tiempo y costo, la investigacidén de 1la
poblacidén meta deberd iniciar en fuentes secundarias, en
acervos documentales de los centros de informacidén o
bibliotecas pertenecientes a instituciones encargadas de
promover la industria de interés de esta investigacién, asi

como en las publicaciones diversas y bases de datos.

Con base a la informacidén obtenida en las fuentes primarias
y secundarias, se contard con un acervo de informacidn que
permitird formular un plan de marketing internacional o de
exportacidén gque sea viable y funcional para impulsar el
esfuerzo de comercializacidn. (Lerma Kirchner & Marquez

Castro, 2010)

3.1.6 Ambito de la Investigacién
Por ambito de investigacidén se refiere a la poblacidén a la
cual se le realizard un estudio para la recoleccidn de

datos.

En este estudio se optd por la opcidn de Poblacidn
experimental o de referencia: la cual es un subconjunto de
la poblacidén total gque se tiene interés en estudiar y queda
definida por los criterios de seleccidédn. La definicidn de

esta poblacidén permitird conocer las caracteristicas de los
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individuos en los cuales se observa un determinado efecto o
asociacidén, evaluar la idoneidad para alcanzar el objetivo

formulado en este estudio.

Al reconocer el ambito de este estudio sirve para
profundizar mds en la investigacidén de campo que se realizd
a diferentes empresas las cuales estuvieron representadas
por un numero de micros, pequefias y medianas empresas del

departamento de Santa Ana, ciudad de Santa Ana.
3.1.7 Determinacién de la poblacién y la muestra.

3.1.7.1 Poblaciédn.

Considerando que para la investigacién la unidad de
observacién fue la industria de calzado. Se determind, gque
el instrumento que se aplicd fue precisamente a las
empresas que pertenecen a esta industria, pero que

cumplieran ciertos requisitos.

Las caracteristicas y requisitos que debian cumplir las
empresas para ser parte del estudio se describen a

continuaciédn:

B Estar legalmente constituidas.
B Estar geograficamente ubicadas o establecidas dentro

de la ciudad Santa Ana, departamento de Santa Ana.
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B Ser una micro, pequefia o mediana empresa.

B Contacto de las empresas proporcionadas por la Camara
de Comercio e Industrias de El1 Salvador, filial Santa
Ana, CONAMYPE y empresarios de la industria.

B Tener como minimo 10 afios de experiencia en la
industria.

B Ser productoras de calzado.

B Contar con marcas vy/o distintiva propia de sus

productos.

Establecidas estas <caracteristicas, se consultdé dicha
informacién a la Cémara de Comercio e Industrias de EI1

Salvador, CONAMYPE.

Segun estas instituciones, las empresas gque cumplen con
dichos requisitos son 9, cabe mencionar para la otra
empresa objeto de nuestra investigacidén se tomd en cuenta
la recomendacién de los empresarios tal como lo indica 1los

requerimientos de la poblacién.

Con respecto a la poblacidén objetivo de consumidores
finales de calzado estd determinada por VI CENSO DE
POBLACION Y V DE VIVIENDA 2007, de acuerdo a estos datos la

poblacidén en edades activas comprende entre los 18 y los 59
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afios y mas siendo esta de: 157,327 habitantes de la ciudad

de Santa Ana, departamento de Santa Ana.

3.1.7.2 Determinacién de la muestra.
Muestra para miembros de 1la industria del calzado de 1la

ciudad de Santa Ana.

Muestreo discrecional. E1 muestreo discrecional es una
forma de muestreo por conveniencia, en el cual se utiliza
el juicio para elegir a los elementos que se incluiran en
la muestra, porgque se considera que son representativos de
la poblacién de interés, o que de alguna otra manera son

adecuados.

Con base a lo anterior y debido a que se dependia de la
informacién proporcionada por Camara de Comercio e
Industria de El1 Salvador filial Santa Ana, CONAMYPE Santa
Ana vy empresas referidas por los mismos empresarios
encuestados. Se determindé que la muestra a analizar
comprenda 10 empresas, debido a factores como tiempo, costo
y la renuencia de los productores de calzado a participar
en este tipo de investigacidén, ademds por el clima de
inseguridad social en el pais, los empresarios desconfian.

(Malhotra, 2008) (Ver anexo 1 y 2)
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Muestra para consumidores finales.

Para la seleccidén de la muestra de consumidores finales de
calzado se recurrid a un muestro de intercepcidédn en linea
no aleatorio; se intercepta a los visitantes por medio de
redes sociales o correo electrdénico y se les ofrece 1la
oportunidad de participar en la encuesta; para determinar
la metodologia por la cual se debe analizar a 1los

consumidores finales de calzado serd la siguiente:

Dénde:

N = Poblacidn

P = Probabilidad de éxito

Q = Probabilidad de fracaso

Z = Desviacidén tipica o estandar

n = Representa el tamafio de la muestra
E = Margen de error

Sustituyendo

N=157, 327 habitantes.
Z= 1.64

E=0.10
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P=0.5
Q=0.5

Desarrollo:

(157,327 )(1.642)(0.5)(0.5)

M= 10.109) (157,327 — 1) + (1.642)(0.5)(0.5)

n= 67.2117016

Aproximando la muestra es de: 67

3.1.8 Prueba piloto.

Para asegurarse de la factibilidad de realizar 1la
investigacidén a la poblacidén objetivo se realizd una prueba
piloto, con el objetivo concretar el cuestionario con el
que se trabajaria con los empresarios con la finalidad de
conocer si las preguntas son las apropiadas para dgque los
empresarios de esta industria contesten adecuadamente de
tal manera que la informacidén recabada sea fiable para el

instrumento de investigacién.

También se realizdé 1la prueba piloto para depurar las
empresas que califican, para recabar datos fidedignos con

los cuales se puede diagnosticar la situacidén actual de 1la
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industria de manera eficaz. Se visitaron cuatro empresas al
azar que forman parte de la industria: de 1las cuales
algunas no se encuentran registradas legalmente, dos de
ellas no cuentan con nombres identificativos de sus
marcas, mientras que otras cuentan con los requisitos
necesarios para la recoleccidn de datos. De esta manera se
pudo experimentar si las personas captaban la esencia del

propdésito de la pregunta.

Al llevar a cabo esta prueba se detectaron algunas
preguntas que tenian dificultad de ser entendidas, por 1lo
tanto se buscd como simplificarlas y otras se eliminaron.
Por ejemplo en una pregunta que se hacia referencia del
porcentaje que abastece al mercado en la actualidad la cual

se elimindé y otras preguntas se modificaron.

Al final se considerd agregar una pregunta mas la cual
trata acerca de la factibilidad en el ©proceso de
tramitacidén de documentos para exportar. Por lo que el
instrumento de investigacidén no ha sufrido modificaciones
en cuanto al numero de preguntas sin embargo, si se ha
modificado algunas de sus interrogantes las cuales fueron
las que se utilizaron para encuestar a los empresarios de

la industria de calzado de la ciudad de Santa Ana.
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3.1.9 Técnicas e instrumentos de recoleccién de datos.

3.1.9.1 Encuesta a empresarios de la industria del calzado
de la ciudad de Santa Ana.

Con el propdésito de conocer la opinidén del productor de
calzado de la ciudad de Santa Ana, acerca del mercado local
y mercado extranjero en los que estos productores se
desarrollan, se elabordé 1la entrevista para saber con
detalle la capacidad de los productores de calzado de la

ciudad de Santa Ana. (Ver anexo 3)

3.1.9.2 Guia de observacién sobre el ambiente interno que
involucra la industria del calzado en la ciudad de Santa
Ana.

Teniendo la intencidén de observar el desarrollo tecnoldgico
de la industria, ademds de estar al tanto acerca de
detalles sobre embalaje que wutilizan las empresas. (Ver

anexo 5)

3.1.9.3 Entrevista a especialista de industria del calzado
en la ciudad de Santa Ana.

Con el objetivo de ampliar y completar la informacidén que
se recabara en las encuestas, se entrevistara a un

funcionario de CONAMYPE que tiene contacto con 1los
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productores de calzado objeto de este estudio y gque ademéas
trabaja con ellos en la reactivacidédn de la industria del

calzado en Santa Ana. (Ver anexo 7)

3.1.9.4 Fotografias
Permitird dejar constancia real sobre la investigacién
realizada, mostrando la realidad de la industria de calzado

en Santa Ana. (Ver anexo 11)

3.1.9.5 Encuesta dirigida a los consumidores de calzado de
la ciudad de Santa Ana, departamento de Santa Ana.

Con intencién de conocer la opinidén del consumidor de
calzado de 1la ciudad de Santa Ana, y saber cémo esté
posicionada esta industria, se elabordé una encuesta para
realizarse en linea debido a que dicha herramienta en la
actualidad es muy Uutil, confiable, baja en costo y en

tiempo. (Ver anexo 9)
3.1.10 Alcance y limitacién de la Investigacién.

3.1.10.1 Alcance de la Investigacién.

La investigacidén tendrd un alcance de tipo descriptivo pues
buscard representar las caracteristicas, el entorno y la
actividad que realizan los productores de calzado en la

ciudad de Santa Ana, y cbmo se encuentra los productos
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proporcionados por las empresas pertenecientes a dicho

sector.

3.1.10.2 Limitaciones de la Investigacién.

B Al momento de la investigacidén muchos de los empresarios
no cuentan con tiempo ©para atender, y llenar el
cuestionario de encuesta.

B L.a informacién proporcionada por la instituciones como
la Cémara de Comercio e Industria de El1 Salvador, filial
Santa Ana y CONAMYPE Santa ANA no estd actualizada por
lo que se dificulto encontrar donde estan ubicadas las
empresas de calzado y algunas se trasladaron o cerraron
operaciones.

B Debido a la inseguridad social que se vive en el pais
los negocios donde se produce calzado no cuentan con
rétulos que les identifigque como tal.

B Debido al ambiente del pais, algunos de los empresarios
no proporcionaron informacidédn por desconfianza o temor a
proporcionar informacidédn detallada de su empresa.

B Al momento de pasar la prueba piloto nos percatamos de
que algunos de los empresarios no entendian palabras

técnicas utilizadas en el cuestionario.
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3.2 Descripcién de la situacidén actual.

3.2.1 Andlisis de la situacién actual de la Industria del
calzado (micro, pequefia y mediana empresa) en la ciudad de
Santa Ana.

En la actualidad 1la industria del —calzado se estéa
desarrollando de manera que las micros, pequefias y medianas
empresas se han beneficiado de programas impulsados por el
gobierno de El1 Salvador, con esto se ha conseguido
estimular la reactivacién del sector calzado que se

encontraba poco olvidado.

Con Dbase a la informacidén recolectada en la fase de
investigacién de campo se analizd la situacidén actual de la
industria del calzado y para facilitar el desarrollo de
este analisis se estudié la industria del calzado de la
ciudad de Santa Ana desde la perspectiva de la mezcla de

mercadotecnia.

Producto. Los productos que la industria del calzado de 1la
ciudad de Santa Ana ofrece se encontraron concentrados en 3

segmentos damas, caballeros y nifios/as.
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Para indagar los atributos que ofrece el calzado de 1los
empresarios se recurridé a la wutilizacidén de nivel de

producto.

Producto basico. Principalmente el calzado de esta
industria satisface la necesidad de vestuario, se ofrece
una diversidad de estilos que satisfacen los gustos de cada

uno de los consumidores.

Producto Real. En cuanto al producto real, se pueden
mencionar algunas caracteristicas que posee el calzado

elaborado por productores:

B Calidad

La principal caracteristica de este calzado segun sus
productores radica en su durabilidad, por el proceso de
fabricacidén vy seleccidén de materiales de calidad. (Ver

anexod)

B Disefio

Otra caracteristica que los empresarios de calzado
consideran que poseen sus productos es el disefio
refiriéndose en que este producto cuenta con las

caracteristicas técnicas que debe tener un buen disefio.
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B Ergonomia
El calzado producido por la industria de calzado de 1la
ciudad de Santa Ana, se caracteriza por la comodidad que

ofrece a los consumidores finales.

B Color
Dentro de la oferta de calzado producida por 1los
empresarios se encuentra una diversidad de colores acordes

a los gustos y preferencias de los consumidores.

Disefio y atributos fisicos. Los empresarios elaboran

calzado para 3 segmentos de la poblacidén. (Ver anexo 6)

B Para damas se pueden mencionar: zapatos de tacdn, sandalias,
plataformas, zapatillas.
B Para caballeros: casual, formal y botas.

M Para nifios: escolar, sandalias, botas entre otros.

Estos productores cuentan con una aceptable variedad de

calzados para abastecer a sus segmentos.
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Tabla 7: Calzado elaborado por los productores nacionales.

Caballero Nifios/as

FUENTE: Elaborado por grupo de investigacidn.

Un aspecto importante de mencionar es que de acuerdo a los
datos proporcionados 7 de cada 10 empresas ponen en
practica la estrategia de identidad corporativa Dbéasica
compuesta por marca, logotipo y slogan que identifica a sus
productos, algunos empresarios utilizan empaques elaborados
en cartédn o cartoncillo, otra forma que estos emplean para

empacar su producto es mediante bolsas pléasticas
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transparentes, son ©pocas las empresas que aplican la
estrategia de identidad corporativa ampliada compuesta por
mascota, colores diferenciadores y originalidad de

componente (Ver anexo 4).

Producto Aumentado. Estos productores otorgan a sus
clientes créditos, en sus compras, ademds de ello 8 de cada
10 miembros de la industria del calzado mantienen un
servicio de garantia en el producto en caso de guejas o
fallas en el calzado, generalmente esta garantia consta de

30 dias (Ver anexo 60).

Precio. Los productores de la industria del calzado son un
sector competitivo con base a precios y los precios oscilan
desde los $10.00 hasta un aproximado $55.00, en los cuales

los consumidores finales pueden obtener sus productos.

Los precios del calzado que manejan los empresarios varian
dependiendo los estilos, tallas y el segmento al que esté
dirigido vya sea dama, caballero o nifio, el que méas
variaciones manifiesta por su gama de disefios y estilos es

el de dama.

Ademds se conocidé que la estrategia de precio mas utilizada

por los productores de calzado para penetrar a nuevos
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mercados, es igualacidén de precios a los de la competencia,
dado que los mercados exigen mejores precios para comprar

los productos (Ver anexo 4).

Plaza. También se investigd que la mayoria de productores
no cuenta con una tienda propia en la cual vendan sus
productos, sino que optan por vender a tiendas al detalle o
mayoristas para que sus productos lleguen a los

consumidores finales.

Existan muchas empresas que han optado por utilizar el
canal de distribucién de un nivel lo cual dimplica
productor, detallista vy consumidor. En este caso el
intermediario es o son los puntos de venta y tiendas de
calzado donde se vende el producto en la siguiente

ilustracién se describe graficamente lo anterior.
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58% de los Tiendas al Consumidores
productores. detalle. finales.

Ilustracién 7: Canal de distribucién de un nivel utilizado por los productores.

Los productores de calzado no cuentan con un control de sus
productos al salir de sus talleres de produccidén, por 1lo
cual tienen que confiar en sus canales de distribucién para
que su marca obtenga presencia en el mercado; este tipo de
canal es un canal horizontal el cual es una secuencia de
distribucidén comercial, donde cada miembro del canal

maximiza su ganancias. (Ver anexo 4).

Promocién. FEn el caso de la promocidén, dentro de la
encuesta que se realizdé a los productores de calzado se
incluyeron variables involucradas en la mezcla promocional

para realizar un mejor diagnébstico.
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Publicidad. En cuanto a la publicidad que realizan 1los
productores de calzado para dar a conocer sus productos, se
obtuvo gque se abocan con mas frecuencia a la venta por
catdlogo y participacién en ferias comerciales organizadas
por entidades gubernamentales debido a que las otras
opciones se ocupan ocasionalmente vy hasta no wutilizan

algunas de las opciones mencionadas en la encuesta.

Promocién. La mayoria de los productores no realizan
promociones en sus ventas para incentivar a los
consumidores finales solo 3 de cada 10 empresas utilizan
técnicas como regalos (en efectivo, o} articulos)

incluyéndose en esta llaveros, camisas entre otros.

Venta personal. Por otro lado, se encuentran las ventas
personales los métodos que utilizan los productores para
estas ventas son: vendedores que acuden a los clientes
realizando visitas periddicas para conocer los pedidos que

los clientes realizarén.

Relaciones publicas. Ahora bien, wuna parte de dichos
productores implementa relaciones publicas, 4 de cada 10

empresas lo hacen a través de la participacidén en eventos y
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actividades como las ferias del calzado, por otra parte 3

de cada 10 empresas organizan eventos.

Marketing directo. A diferencia de 1la publicidad este
método utiliza uno o més medios de comunicacidén en forma
directa, solo 2 de cada 10 empresas utilizan las redes
sociales o paginas web para establecer una relacidédn cercana

con los clientes (Ver anexo 4).

Administracién de recursos humanos. El recurso humano con
el que cuentan los productores de calzado principalmente se
concentra en el area de produccidén la mano obra con la que
cuentan las empresas son expertos en su labor de manera
empirica debido a que llevan muchos afios trabajando con las
empresas, algunos empresarios optan por contratar personal
temporal para el &rea de producciédn generalmente cuando
deben de producir calzado escolar para el programa de
paquetes escolares; solamente algunos de estos micro vy
pequefios empresarios incluyen dentro de su equipo de
trabajo vendedores asignados Uinicamente al area de
comercializacidén; de la misma manera son pocos 1los que

cuentan con secretarias o asistentes.
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Desarrollo tecnolégico. El uso de nuevas tecnologias no es
determinante para los empresario tienen cierto interés por
adquirir maquinaria  industrializada pero no es una
prioridad a pesar de ello el producto que los empresarios
producen es confiable y cbémodo para el usuario, dentro de
la maquinaria que se utiliza para la fabricacidén de este
calzado se encuentran troqueladoras, maquina de poste de 2

agujas, plana, pulidor, ojetera, hormas, entre otros.

Abastecimiento. Estos artesanos adgquieren su materia prima
generalmente de proveedores nacionales lo que limita el

poder de negociar con los pocos proveedores existentes, la
mayoria de empresarios de la industria de calzado adquieren
la materia de prima de los mismos proveedores provocando la
utilizacidén generalizada de los mismos materiales limitando

la innovacidén de cada productor de calzado.

Financiamiento. E1 acceso al financiamiento apropiado para
la industria de calzado es escaza o existe poca informacidn
de su existencia, el financiamiento actual de la industria
del calzado proviene principalmente de la banca (Ver anexo

6) .



108

Propuesta estratégica sobre logistica
de exportacion enla Industria del Calzado -

3.2.2 Competencia.

En la encuesta realizada a los micros, pequefios y medianos
empresarios de la industria de calzado, se determindé que su
mayor competencia es de procedencia extranjera y nacional
principalmente. Los productos de la competencia que afectan
a esta 1industria es el calzado femenino debido a 1la
diversidad de estilos y colores ademds de los precios
bajos a los que los productores se tiene que enfrentar dado
que este mercado se trabaja en materiales sintéticos (no
cuero) generalmente los talleres artesanales o familiares
elaboran este tipo de producto para el segmento mencionado
anteriormente, por lo tanto no es muy rentable pues la
ganancia es minima y ademds entra mucha competencia de
mercado asidtico que se caracteriza por precios bajos
teniendo productos mas tecnificados con accesorios
vanguardistas, lo que ha 1llevado gque muchos de 1los
productores de la industria se enfoquen en dedicar sus
esfuerzos en la produccidén de calzado masculino pues segun
lo manifestaron este segmento es un poco mas rentable que
el calzado femenino. En cuanto a los precios que maneja la
competencia rondan de los $ 10, $24, $39 hasta los $69 los

cuales varian segun el segmento al que va dirigido, costos
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de materia prima vy con la competencia con la que se
compara. Ademds en cuanto a las fortalezas de 1la
competencia de esta industria primordialmente se considera
el costo bajo sobre todo de la competencia extranjera, pues
producen en grandes cantidades disminuyendo su costo,
también la accesibilidad del producto en el otorgamiento de
crédito a un mayor plazo. Entre las debilidades de 1la
competencia estd la menor calidad debida que al tener un
precio bajo la materia prima utilizada en la elaboracidén de
los productos es de baja calidad, generalmente este
comportamiento se da en los productos procedentes de paises
asidticos, de igual forma la poca experiencia en la
industria se considera un factor de debilidad sobre todo
para los talleres artesanales donde 1los miembros de la
familia se encargan desde el disefio hasta la distribucién

del producto al consumidor final.

3.2.3 Analisis FODA.

El resultado de la investigacidén efectuada a la industria
del calzado en la ciudad de Santa Ana permite realizar un
andlisis de la situacién y una clasificacidén en cuanto a
las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas dJue

enfrentan los productores de calzado, las cuales
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contribuirdn a establecer una propuesta estratégica sobre
logistica de exportacidén que beneficie el desarrollo de las

empresas y contribuyan a incrementar sus niveles de venta.

Este diagnéstico se divide en dos etapas internamente vy
externamente. Internamente se evaluaron fortalezas \
debilidades; y externamente se consideraron oportunidades vy

amenazas de los productores de calzado.
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Tabla 8: Analisis FODA.

DEBILITIADES
v Experiencia en la elaboracién del V' Falta de capacitacidn.
producto.
+ Poca capacidad instalada.
¥ Calidad del producto.
V' Falta de motivacidn por iniciar en corto
v Preciocs competitivos. plazo el proceso de internacionalizacidn.
¥ Utilizacidn del cueroc come una estrategia |« Limitada capacidad financiera.
de diferenciacién.
+ Ho cuentan con un presupuesto destinado a
¥ BEelaciones redituables con el cliente. la promocién de la empressa.
OPORTUNIDADES AMFHAZRS
+ Incremsnto en las wventas =z través ds= un|« Competencia desleal .

buen plan estratégico de logistica de
V' Escasez de materia prims nacionzl [(cusros

exportacion.
v suslas) ¥ aumentos en los costos de la
v Aaociacidén entre talleres productores de materia prima.
calzado.

v Inestabilidad de la sconomia nacional.

" Planes de apovo gubernamental.
V' Pocos proveedores en el pais.

v Los avances tecnoldgicos en maguinaria.
+ Embiente de inseguridad social.

¥ Incursionar en mercados extranjeros por

la factibilidad de tratados de comercio

existentes.

FUENTE: Elaborado por grupo de Investigacidén, a través de la encuesta realizada a la
micro, pequefia, mediana empresa en la industria del calzado de la ciudad de Santa Ana,

departamento de Santa Ana y de la observacién directa.

3.2.4 Limitaciones al exportar.
La industria de calzado de la ciudad de Santa Ana puede ser
muy competitiva a nivel internacional, pero el

desconocimiento de muchos factores importantes para
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exportar le limitan para incursionar con éxito en mercados
internacionales, el tema de logistica de exportacidn se
vuelve muy importante, pues, una gran mayoria de
empresarios de esta industria desconocen o saben muy poco
sobre el tema, el cual incluye: la tramitacién aduanal,
transporte adecuado por el tipo de producto, los seguros al

exportar y las formas internacionales de pago.

Comentarios de 1la industria. La industria del calzado
necesita mejorar la infraestructura para una mejor

operaciédn.

La ventaja competitiva estd asociada a la eficiencia
operativa y a la integracidén asi como a la utilizacidédn del

cuero como elemento diferenciador.

Paises como China 'y Taiwdn estadn presentes en 1la
competencia mundial con mucho éxito, fundamentalmente por
su disponibilidad de mano de obra, aunada a la utilizacién
de tecnologia moderna. Actualmente tienen conquistados los
mercados que eran dominio de los paises industrializados vy
éstos han adoptado la estrategia de colocarse en el eslabdn
final de la cadena de valor y controlan la

comercializacidén, dejando a un lado la manufactura.
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El sector calzado trabaja en la mejora de sus procesos para
incrementar la competitividad del sector, lo que permitiria
a El1 Salvador subir en el ranking mundial, defender su
posicidén nacional vy aprovechar la apertura de nuevos
mercados. Lo anterior podrd ser una realidad mediante 1la
innovacidén, la moda, nuevas tecnologias, profesionalizacidn

de las empresas y creacidén de imagen de marca.

La industria de calzado necesita enfocar sus esfuerzos
productivos hacia aquellos nichos de mercados con alto
valor agregado; la necesidad de respuesta a los mercados
exige recurso humano calificado, productivo y eficiente en

todos los niveles.

3.2.5 Anadlisis del posicionamiento de la industria calzado
de la ciudad de Santa Ana.

Segun la encuesta realizada a los consumidores de calzado,
la minoria de 1los encuestados afirma conocer el calzado
elaborado por los empresarios de la ciudad de Santa Ana,
mientras la mayoria afirman no conocerlo. Por lo tanto se
puede decir que la industria del calzado no se encuentra
muy posicionada en la ciudad de Santa Ana , esto podria
deberse a muchos factores entre los cuales se pueden

mencionar: la falta de publicidad realizada, pues de
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acuerdo a los datos de la encuesta una cantidad bastante
considerable no conocen ningun tipo de publicidad utilizada
por los productores de calzado de la ciudad de Santa Ana,
tan solo una minima cantidad de los encuestados manifiestan
conocer algun tipo de publicidad utilizada, sobre todo a
través de los medios publicitarios tecnoldgicos como lo son
las redes sociales, y medios impresos (afiches, banners) .De
los consumidores gque afirman conocer el calzado elaborado
por esta industria aseguran reconocer al menos una marca
que identifica el producto elaborado por los productores de

la Industria de la ciudad de Santa Ana.

En cuanto a la calidad, los consumidores finales que se
encuestaron tiene una percepcién muy variada de este tipo
de calzado, la mayoria consideran que poseen buena
calidad, algunos consideran que tienen muy buena calidad,
no obstante existen aquellos que califican como regular o
malo el calzado de la industria de Santa Ana, sin saber
exactamente cudles son las caracteristicas y beneficios que
éste ofrece; ademas, la poblacidén opina que el precio al
que se vende estos productos es accesible en su mayoria
mientras otros opinan gque es caro y muy caro esto se debe

al segmento al que va dirigido el producto porque
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usualmente el calzado masculino tiende a ser méds caro en

comparacidén al calzado femenino.

Con respecto a la procedencia del calzado usado por 1los
consumidores de ciudad de Santa Ana la mayoria utilizan
“otros” que no son ni de procedencia asiadtica, de Taiwan,
ni de paises centroamericanos, esto podria ser por el
aumento de venta de calzado americano en la ciudad o porque
la mayoria desconoce con exactitud la procedencia del

calzado que utiliza.

3.3 Recomendaciones y conclusiones.

3.3.1 Recomendaciones.

B Implementar la propuesta estratégica sobre logistica
de exportacidén propuesto en este trabajo para sus
negocios para tener una mayor aceptacidn %
posicionamiento en el mercado extranjero.

B Establecer un orden en los procesos de produccidn y en
la utilizacidén del espacio en los talleres, con el fin
de optimizar tiempo y recursos.

B Dar una mayor 1importancia al &rea de mercadeo,

aplicando estrategias como: identidad corporativa
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ampliada, politicas de precios, planificacidén de ruteo
entre otras estrategias.

B Utilizar empaques en los cuales se identifique la
marca de sus productos.

B Aplicar el proceso administrativo, ejecutando
actividades de planificacidén, organizacidn, ejecucidn
y control de estrategias competitivas.

B Acudir, capacitarse y buscar apoyo constantemente en
organizaciones que apoyan a los microempresarios y
empresarios de El Salvador.

B Unir esfuerzos para crear un consorcio de exportacidn
en el que participe la micro, pequefia y mediana

empresa de calzado de la ciudad de Santa Ana.

3.3.2 Conclusiones.
B Una carencia clara de la empresa es la falta de
promocién y publicidad acerca de sus productos, debido
a que segun la investigacidén los productores de
calzado carecen de distintivos que muestren o den a
conocer los diferentes productos, también cabe

mencionar la falta de publicidad a través de 1los
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medios de comunicacidén es muy poca o nula, debido a
que la mayoria solo ha escuchado en ferias o eventos.
Actualmente los productores de calzado de la ciudad de
Santa Ana se enfocan en fortalecer 1la calidad sus
productos la cual ellos mencionan como SU mayor
fortaleza en la elaboracidén del calzado en su mayoria
de cuero, por otro lado los productores manifiestan
que la falta de innovacidén en sus productos es la
mayor debilidad que ellos enfrentan por la dgran
cantidad de competidores que cuentan con estilos de
calzado similares.

Dentro de 1la industria del calzado se encuentra un
gran obstaculo a superar, el cual es: La competencia
desleal, debido a que al momento de acceder a nuevos
mercados, los competidores estédn dispuestos a ganar
una minima cantidad con el objetivo de restarles
clientes a los productores ya establecidos, esto hace
que el enfrentamiento de precios afecte la
valorizacién de los productos de la industria.

Muchos de los productores de calzado de la ciudad de

Santa Ana manifestaron que no conocen 1los procesos Yy
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pasos para la exportacidén de sus productos al mercado
centroamericano.

La linea de producto al gque méds se dedican a fabricar
los productores es el calzado para hombres debido a
que el 100% de los productores entrevistados 1o
producen, pues el segmento de mercado masculino es mas
rentable que el segmento de mercado de calzado
femenino.

Para los productores de calzado su principal
competencia es el mercado extranjero especialmente el
calzado de China, debido a que es un producto que se
comercializa a bajos precios.

La mayoria de los productores de calzado aun no
cuentan con una identidad corporativa definida, la
cual aun puede explotarse para darles un gran
beneficio a su empresa.

Conforme a las encuestas realizadas, pudimos observar
que los precios van desde $10.00 hasta los $55.00 vy
esto se debe a las diferentes lineas de producto o a
los materiales que se utilizan para la elaboracidén del

calzado.
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Gran parte de los productores de calzado de la ciudad
de Santa Ana no utilizan medios estratégicos de
promocidén para dar a conocer su producto ni poseen una
marca que los identifique de los demés.

Gran parte de los productores de calzado no cuentan
con un plan de comercializacidédn que les ayude a
generar mejores bases en sus ventas.

La mayor parte de los productores de calzado prefiere
distribuir sus productos a tiendas mayoristas o a
tiendas al detalle y son pocos los productores gque se
encargan ellos mismos de comercializar sus productos.
La mayoria de productores de calzado manifiestan que
determinan a sus competidores con base a los precios
debido a que la mayoria se enfrenta a competidores que
comercializan calzado a muy bajo precio y el producto
que mas se enfrenta a la competencia es el calzado
femenino.

La mayor parte de los productores de calzado
manifiestan no haber exportado sus productos, sin
embargo tienen el interés y las intenciones de

hacerlo.
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B Los productores de calzado interesados en exportar su
calzado manifiestan que estdn dispuestos a exportar

una pequefia parte de su produccidn.
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Introduccién.
Las micro, pequeflas y mediana empresas productoras de
calzado en la ciudad de Santa Ana realizan esfuerzos muy
limitados para fortalecer sus actividades comerciales, por
lo gue se vuelven vulnerables a las exigencias del mercado,
compitiendo con empresas extranjeras bien organizadas, con
alto indice de inversidén, tecnologia y bajos precios; por
tanto es importante expandir sus mercados a través de la
exportacidén, es por eso que en este capitulo se desarrolld
una propuesta estratégica de exportacidén para impulsar su

progreso.

Dicha propuesta fue elaborada con base a datos obtenidos en
la industria del calzado en Santa Ana, con el fin de
beneficiar los productores de calzado al poner en practica
la propuesta debido a que en los mercados competitivos es
indispensable contar con estrategias de exportacidén gue
fortalezca la actividad econdmica, aumente la capacitacidn
del personal, 1incremente el nivel competitivo vy logre
posicionarse en el target adecuado, es necesario que 1los
productores vean mds alld del mercado actual y realicen

actividades de investigacién de mercado que les permita
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conocer las necesidades de los clientes reales y
potenciales, y puedan influenciar en el gusto y preferencia
de los consumidores en Centroamérica, haciendo uso de 1los
elementos de la mezcla de mercadotecnia, también contar con
el recurso humano necesario y bien organizado que colabore

con la consecucidén de los objetivos de sus empresas.
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CAPITULO 1IV.

PROPUESTA ESTRATEGICA SOBRE LOGISTICA DE EXPORTACION PARA
IMPULSAR EL DESARROLLO DE LA MICRO, PEQUENA, MEDIANA
EMPRESA EN LA INDUSTRIA DEL CALZADO DE LA CIUDAD DE SANTA

ANA, DEPARTAMENTO DE SANTA ANA.

4. Disefio de una propuesta estratégica sobre logistica de

exportacién.

4.1 Objetivos.
B Objetivo General.

v’ Realizar una propuesta estratégica sobre logistica
de exportacidén para impulsar el desarrollo de la
micro, pequefila, mediana empresa en la industria del
calzado de la ciudad de Santa Ana, qgque permita a
los productores de calzado santaneco expandir su
mercado a nivel centroamericano, en el cual puedan

crecer y evolucionar.
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B Objetivos especificos.

v/ Analizar e investigar el mercado de calzado de los
diferentes paises centroamericanos y proponer a la
industria enfocar sus esfuerzos exportadores en un
determinado mercado.

v\ Conocer los pasos necesarios a seguir para el
proceso de exportacidén hacia un determinado pais
dentro del &rea Centroamericana.

v\ Establecer estrategias y tacticas de la mezcla de
mercadotecnia que conlleven a los micro, pequefios y
medianos productores de calzado a obtener 1la

participacidén de mercado deseada.

4.2 Importancia.

En un mercado donde <circulan distintos productos de
diferentes empresas tanto nacionales como extranjeras vy
donde cada uno pretende ganarse un determinado segmento de
mercado, se hace necesario que los productores de calzado
de la ciudad de Santa Ana adquieran mayor conocimiento de
su competencia, tanto nacional como internacional, también
se deben de mejorar todos los aspectos posibles, pero para

mejorar es necesario analizarse y determinar cuales son,
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tanto las fortalezas como las debilidades de cada uno, hay
que observar y evaluar como se ha estado trabajando y de
esta manera buscar optimizar las actividades que se

realizan en la industria.

Se ha wutilizado herramientas de investigacién que han
permitido desarrollar dicha estrategia en la cual
proporciona informacidén clave a los productores debido a
que los mismos necesitan establecer estrategias , no sélo
a nivel nacional, sino también abarcando mercados
internacionales, esto para poder satisfacer las

necesidades y deseos de los consumidores.

Es necesario desarrollar actividades para optimizar los
procesos de produccién vy distribucidn, actividades que
permitan expandir el mercado vy posicionar el calzado
santaneco en el mercado centroamericano, la logistica juega
un papel importante en el proceso de exportacidn y es por
eso que con el fin de impulsar a la industria de calzado de
la ciudad de Santa Ana, se desarrolla esta propuesta
estratégica sobre logistica de exportacidén y su respectiva
estructura de manera que contribuya a los empresarios a

expandirse al mercado centroamericano de manera exitosa.
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4.3. Ambito de aplicacién.

Esta propuesta estratégica sobre logistica de exportacidn
es exclusivamente para impulsar el desarrollo de la micro,
pequefla y mediana empresa en la industria del calzado de 1la
ciudad de Santa Ana, en el departamento de Santa Ana y esté
disefiada para orientar a los productores de calzado, en el
proceso de logistica de exportacidédn de calzado a mercado
internacional para facilitar la expansién de sus negocios.
El dmbito de aplicacidén de la propuesta ha de determinarse
de modo que, cuando los productores decidan salir del
territorio nacional para comercializar calzado, pueda

confiarse en que:

E La investigacién fue realizada por estudiantes
capacitados.

B F1 método de investigacidén seleccionado fue el adecuado
y funcional de acuerdo a la propuesta.

B Las actividades relacionadas a la exportacidén, estén
respaldadas al conocer los acuerdos y tramites para el
comercio entre paises centroamericanos.

B Las estrategias de mercadeo fueron dirigidas
especificamente a un pais de Centroamérica que

representa un mercado atractivo.
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B Los pasos a seguir en materia logistica wvarian de

acuerdo al pais centroamericano al que se exporte.

4.4. Necesidades a solucionar.

De acuerdo a la investigacidén realizada la mayor parte de
productores de calzado en la ciudad de Santa Ana, no ha
realizado exportaciones de sus productos y desconocen 1los
procesos de exportacidén y los pasos logisticos gque deben
seguir para comercializar de manera exitosa sus productos
en mercados internacionales, estos factores hacen necesario
que los productores se informen y realicen estudios dque
sirvan de base para conocer procesos de exportacidn que
permitan facilitar el desarrollo de su mercado a nivel
internacional. Con la propuesta estratégica sobre logistica
de exportacidén, se responde a las interrogantes de 1los
productores y a la necesidad que tienen por la falta de
conocimiento, facilitando su introduccién al mercado

centroamericano.
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4.5 Etapas de la propuesta estratégica sobre logistica de exportacidn.

Etapas de la propuesta estratégica sobre
logistica de exportacion

| Resumen ejecutivo |

' Anilisis de la situacional dela
J industria del calzado |

Analisis del mr;ado extraniero

| Estrategias sobre Wn de exportacion }

L 2

~ Establecimiento de objetivos de marketing

4

Mezcla estratégica de marketing

R —

Prunpuest;) de exportacion

> 4

\ Controles

Ilustracién 8: Disefio de una propuesta estratégica sobre logistica de exportacién
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4.5.1 Resumen ejecutivo.

Los productores de calzado en la ciudad de Santa Ana
cuentan con una amplia experiencia en dicho sector, poseen
altos niveles de calidad y atributos en sus productos, sin
embargo han dejado de lado un gran mercado potencial,
debido a que se enfocan solamente en comercializar a nivel
local, ©producen vy distribuyen 1los productos a nivel
nacional, generalmente a través de distribuidores, con el
fin de satisfacer una necesidad aportando su talento vy

creatividad en cada uno de sus productos.

La produccién de calzado es de suma importancia para la
ciudad de Santa Ana debido a que ha sido una base
importante para el crecimiento econdémico de muchas familias
a través de los afios. Existen muchos productores de calzado
que han manifestado interés por comercializar sus productos
a nivel internacional, debido a que estan sabedores de los
beneficios que trae el iniciar procesos de exportacidn en

sus negocios.

Es por ello que el disefio de una propuesta estratégica
sobre logistica de exportacidédn para impulsar el desarrollo

de la micro, pequefia y mediana empresa en la industria de
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calzado en la ciudad de Santa Ana, vendria a beneficiar a
los productores, de tal manera que obtendrian mayores

beneficios econdémicos implementando esta propuesta.

En esta propuesta se han incluido el anadlisis situacional
asi como también una serie de estrategias con el fin de que
permitan impulsar la participacién de los productores de
calzado de Santa Ana, en el mercado centroamericano y de
esta manera promover la aceptacidédn y posicionamiento del

calzado salvadorefio.

4.5.2 Anadlisis situacional de la industria del calzado.

Actualmente 1la industria del calzado de El1 Salvador vy
especificamente de Santa Ana, destaca por ser reconocida a
nivel nacional como la cuna del calzado, por lo tanto se
encuentra desde el inicio con una ventaja competitiva en
reconocimiento, habiendo mencionado 1o anterior es
necesario hacer mencidén que en estos momentos en la ciudad
de Santa Ana se encuentran muchos de los talleres méas
reconocidos a nivel nacional los cuales cuentan con marcas

ya posicionadas en el territorio nacional.

Una cualidad a explotar por parte de los productores de

calzado de la ciudad de Santa Ana, es la vya antes
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mencionada fama que con los afios han adquirido, en la
actualidad la industria del calzado de la ciudad de Santa
Ana, se encuentra en proceso de reactivacidédn dado que el
gobierno de El Salvador ha impulsado algunos proyectos para
reactivar el sector productivo de la industria de calzado
de E1 Salvador, en la cuales se encuentran inmersos 1los
productores de calzado de la ciudad de Santa Ana, estos
proyectos van desde ferias nacionales e internacionales
donde los productores de calzado pueden mostrar y vender
sus productos a nuevos clientes, hasta el proyecto de
calzado escolar, el cual da trabajo a los micros, pequefios
y medianos empresarios, los cuales tienen como clientes las
escuelas del sector publico, con estas actividades el
gobierno de El1 Salvador busca volver a incentivar a 1los
productores de calzado que con el capital adgquirido puedan
capitalizarse para seguir funcionando el resto del afio y de
esta forma generar empleos e 1ingresos a familias que
cuentan con artesanos de calzado en ellas para sostener el

hogar.

La comunidad de productores de calzado de la ciudad de
Santa Ana, en cuanto a la exportacidén se refiere

actualmente solo un 10% de los micros, pequefios y medianos
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empresarios se encuentran realizando esta actividad, de
incursionar en mercados internacionales, el otro 90% se

encuentra compitiendo en el mercado nacional.

B L.a mayor competencia que enfrenta los productores de
calzado de la ciudad de Santa Ana, son talleres
artesanales locales, fabricas nacionales, y productores
asidticos que traen sus productos a nuestro pais.

B La mayoria de clientes con que cuentan los productores
de calzado de la ciudad de Santa Ana se encuentran en el
territorio nacional de El1 Salvador, los paises con 1los
que los productores de calzado de la ciudad de Santa Ana
exportan son Guatemala y Honduras.

B Una de las debilidades que manifiestan los productores
de calzado de la ciudad de Santa Ana, es la competencia
desleal dentro del gremio.

B Una de las fortalezas con las que cuenta el grupo de
productores de calzado de la ciudad de Santa Ana, es su
fama con la cual son reconocidos a nivel nacional, como
“La cuna del calzado”.

B Los productores de calzado de la ciudad de Santa Ana, no
hacen wuso de herramientas de publicidad para dar a

conocer sus productos.
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B También un porcentaje mayoritario de los productores de
calzado de la ciudad de Santa Ana, no hace wuso de
herramientas promocionales para aumentar sus ventas, ni
posicionarse en la mente de los consumidores.

B La mayoria de productores de la ciudad de Santa Ana, no
buscan la innovacidén propia, sino que imitar los estilos
que se estén vendiendo en la temporada.

B Por UGltimo la mayoria de los productores de calzado de
la ciudad de Santa Ana, no consideran necesaria o
ignoran necesitar esfuerzos de marketing para mejorar

Sus empresas.

4.5.3 Andlisis FODA para la creacién de estrategias de 1la
industria del calzado.

Es necesario conocer los factores internos y externos que
afectan a la industria del calzado, de esta manera plantear
estrategias que ayuden a un mejor funcionamiento de la
industria del calzado, para ello se debe analizar cada
factor que conforma el FODA, asignando un peso que va desde
0.01 hasta 1 en cada elemento del FODA, es decir que tanto
como las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas

individualmente deben sumar 100%, ademds se debe establecer
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una calificacién para cada variable de cada factor que
conforman el FODA siendo este de 1 hasta 5, esto facilitara
la labor para determinar las estrategias mas apropiadas. A
continuacién se presenta la siguiente tabla que ilustra el

andlisis del FODA:
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Tabla 9: Analisis FODA para la creacidén de estrategias de la industria del calzado.

ANALISIS INTERNO

Experiencia en la elaboracidn

0.45 Falta de capacitacidén. 0.15
del producto.
Calidad del producto. 0.2 Poca capacidad instalada. 0.15
Falta de motivacidén por iniciar en corto
Preciocs competitives. 0.15 0.2
plazo el proceso de internacionalizacidn.
Utilizacién del cuerc como una
W-ds ILimitada capacidad financiera. 0.3
estrategia de diferenciacidén.
Relacicones redituables con el 0.0s No cuentan con un presupuesto destinado a la 0.2
cliente. promocion de la empresa.
Total 100% Total 100%

Increments en las Ventas a

través de un buen plan

ANALISIS EXTERNO

0.3 Competencia desleal. 0.45
estratégico de loglstica de
exportacion.
E=zcasez de materia prima nacional (cueros vy
Azpciacidn entre talleres
0.1 suelas) ¥ aumentos en los costcos de la 0.25
productores de calzado.
materia prima.
Planes de apoyo gubernamental.| 0.15 Inestabilidad de la econcomla nacional. 0.05
Los avances tecnolégicos en .
0.2 Pocos proveedores en el pais. 0.2
maguinaria.
Incursicnar en mercados
extranjeros por la
0.25 Ambiente de inseguridad social 0.05
factikilidad de tratados de
comercic existentes.
Total 100% Total 100%
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Luego de realizar el andlisis de los factores internos vy
externos de la industria del calzado se debe proceder a
establecer las estrategias acordes a los resultados

obtenidos.

Estas estrategias comprende la utilizacidén de estrategias
ofensivas (FO), para crearlas se debe pensar en qué puede
hacer la industria de calzado, apoyandose en sus fortalezas
y lograr el maximo aprovechamiento de las oportunidades que

se han identificado en el entorno.

Estrategias adaptativas (DO), se diseflan para reducir las
limitaciones que pueden imponerle a la industria de
calzado determinadas debilidades, en el maximo
aprovechamiento de oportunidades que se han identificado en

el entorno

Estrategias defensivas (FA), se disefian para enfrentar los
posibles impactos negativos que pueden crearle a la
industria de calzado las amenazas que se identificaron en
el entorno, mediante el maximo aprovechamiento de sus

fortalezas.

Por Ultimo estédn las estrategias de supervivencia (DA), son

las méas “traumdticas” se generan para reducir el efecto que
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pueden tener las debilidades de la industria de calzado,
que puedan agudizar el impacto negativo de amenazas que se

han identificado en el entorno.



Incremento en las ventas a través de un buen plan
esiratégico de logistica de exportacion.

Incursionar en mercados exiranjeros por la factibilidad de|
tratados de comercio existentes.

Los avances teenologicos en maquinaria.

Amenazas

Competencia desleal.

Escasez de materia prima nacional (cueros y suelas) y
aumentos en los costos de la materia prima.

Pocos proveedores en el pais.

Fuente: Grupo de investigacién.

Experiencia en la elaboracion del producto.

Utilizacion del cuero como una estrategia de diferenciacion.

Precios competitivos.

FO
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Debilidades

Exportar calzado de cuero hacia paises Centroamericanos con los cuales »

existen tratados de comereio vigente con El Salvador, empleando un plan

de logistica de exportacion.

Importar tecnologia de otros paises donde los costos de adquisicion de »

maquinaria sean menores, haciendo uso de la experiencia en la
elaboracion del calzado incrementar la ventaja de precios competitivos

con la tecnologia adquirida.

DA

Destacarse de la competencia a través de la diferenciacion de lae

elaboracion de calzado cuero.

Aprovechar el conocimiento adquirido de la elaboracion del calzado para
adquirir materia prima de calidad de proveedores externos pequefios.

Limitada capacidad financiera.

Falta de motivacion por iniciar en corto
plazo el proceso de internacionalizacién.
No cuentan con un presupuesto destinado

a la promocion de la empresa.

DO
Beneficiarse de los tratados de comercio
existentes para motivarse a iniciar el proceso de
internacionalizacién.

Aprovechar la oportunidad de exportar calzado a
mercados extranjeros, para aumentar la
capacidad financiera.

Hacer uso de herramientas de promoeién que
tienen un costo bajo pero logran obtener un gran
aleance del mercado objetivo tales como redes
sociales, blog, sitio web, ete.

Analisis de las fortalezas v oportunidades de la
competencia para conirarrestarlas con las de la
industria de calzado en Santa Ana,

Crear una lista de proveedores extranjeros que
ofrezean precios competiivos y productos de
calidad, para realizar negociaciones con ellos.
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4.5.4 Andlisis del mercado extranjero.

Es importante tener conocimiento sobre el mercado
extranjero iddébneo para ingresar considerando las ventajas y
desventajas que presenta, por lo que debido a la
factibilidad geografica de cercania, cultura similar a la
de El1 Salvador vy a la existencia del Mercado Comun
Centroamericano (MCCA) , despacho aduanero uniforme y
arancel 0% a productos provenientes de Centroamérica por lo
que se convierte en mercado de interés para iniciar la
incursién a mercados extranjeros, por lo que en la
siguiente tabla se detallan los indicadores generales de
los paises que conforman Centroamérica, siendo estos; Costa
Rica, Guatemala, Honduras y Nicaragua, sin embargo esta
propuesta solo tomard en cuenta aquel pais que ofrezca las

mejores condiciones para el acceso a ese mercado.

Debido a que se elegird un pais de Centroamérica, se
entenderd que se realizard una internacionalizacidén de 1los

productos a este pais centroamericano.
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Tabla 11: Indicadores generales de Costa Rica, Guatemala, Honduras y Nicaragua.
Indicadores. Costa Rica. Gunatemala. Honduras. Nicaragna.
Capital, San José Ciudad de Guatemala Tegucigalpa Hanagua
Extension territorial. 51,100 km? 108,889 km* 111,890 km? 130,373 km?
Division territorial. 1 provincias y 81 canfones. 12 departamentos y 334 18 Departamentos. 6 regiones y 3 zonas especiales.

municipios.

Poblacion (2014). 4.9 millones de habitantes. 15.8 millones de habitantes. 8,260,749 de habitantes 6.1 millones de habitantes.
(indades importantes, Majuela, Cartago, Guanacaste, Quetzaltenango, Totonicapan, San Pedro Sula, La Ceiba, Managua, Chinandega, Ledn,

Heredia, Limdn, Puntarenas y San | Mazatenango, Escuintla y Cobdn. | Choluteca, El Progreso y Hasaya, Hatagalpa,

Jose. Comayagua. Granada y Esteli.
PIB 2014. $495 (miles de millones USS) $58.7 (miles de millones USS) 19,506 (millones de USS) $11.8 (miles de millones USS)
PIB per capita 2014, $10.035 (en USS) $3,761 (en USS) $1.236 (en USS) $1.914 (en USS)
Inflacion 2014, 4.5% (anual) 34% (anual) 5.82% (anual) 6.0% (anual)
Exportaciones 2014. §11.304 (millones USS) $10,833.9 (millones USS) §9.159,2 (millones USS) §2,634 millones (millones USS)
Importaciones 2014, $I7.186,2 (millones US§) $18,276.0 (millones US§) §12.854,2 (millones US§) 5,755 millones {millones USS)
Moneda: Colon Costarricense Quetzal Lempira Cdrdoba
Tipo de cambio por US5. 509.59 colones costarricenses. 1126 cordobas por cada dolar.

1.65680 quetzales por cada dolar.

19.92 lempiras por cada dolar.

Horarios de oficinasy

comercios.

8:00 hrs. a 16:00 hrs.
generalmente o de 8:00 hrs. a
1700 hrs.

Por lo general el horario de
oficina es de 800 a 17:00 hrs.
con una hora de receso para el
almuerzo (usualmente entre las
13:00 y 14:00 hrs).

800 a 400 funcionarios de
gobierno. 9:00 a 5:00 secor
privado.

El horario local en las instituciones
del Gobierno Central es de lunes

a viernes de 8:00 a 12.00 horas y
de 1300 a [7:00 horas. En
algunos casos, la salida es a las
13:00 horas. y el reinicio de la
jomada a las 14:00 horas

Aeropuertos
internacionales.

Aeropuerto Internacional San Juan
Santa Haria, Aeropuerto
Internacional Daniel Oduber

La Aurora (Ciudad de Guatemala)
y Hundo Haya (Flores, Petén).

Tegucigalpa, San Pedro Sula, fa
isla de Roatdn y la cudad de
La Ceiba.

Las Mercedes, antes denominado
hugusto € Sandino,  otros
aeropuertos para vuelos locales se
Bluefields,  Puerto
(abezas, Rosita y San Carlos.

localizan en

Puertos masimportantes,

Limén y Hoin, situados en el Har
Caribe, en el Océano Padfico se
localizan  los  puertos  de
Puntarenas,  Puerto  (alderg,
Golfito y Punta Morales.

Santo Tomds de (astilla y Puerto
Barrios en el Mar Caribe y Puerto
Quetzal en el Océano Pacifico.

Puerto Cortés, la Ceiba, Puerto
Castila y Roatdn y uno en el
Pacifico San Lorenzo.

Corinto, Puerto Sandino, San Juan
del Sur, Puerto Cabezas, Bluefields,
el Bluffy EI Rama.

Fuente: Banco Mundial
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Perfil econédémico.

Al analizar el perfil econdémico de Costa Rica 1los
productores de la industria de calzado de 1la ciudad de
Santa Ana percibirdn las ventajas que ofrece Costa Rica
para incursionar en ese mercado. La economia de Costa Rica
depende Dbasicamente del turismo, la agricultura vy la
exportacidédn de productos electrdnicos. Asi mismo, las
exportaciones se han convertido en un pilar clave debido al
crecimiento del sector de alta tecnologia, que estéa
dominado, principalmente, por la fabricacidén de
microprocesadores y la produccidén de dispositivos médicos.
De igual forma, el pais dispone de depdsitos de recursos

mineros como el azufre, manganeso, mercurio, bauxita y oro.
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Sin dejar de lado al turismo, el cual sigue siendo
significativo por las divisas que aporta, principalmente en
el segmento de ecoturismo, en donde el Gobierno ha
realizado inversiones con el objetivo de aprovechar la gran

biodiversidad con la que cuenta.

En cuanto a la economia de Costa Rica es el numero 11, la
mas grande en América Latina después de la de Brasil,

México, Argentina entre otros

El pais redujo significativamente la pobreza durante 1950 y
1980 gracias a un fuerte impulso por parte del Estado a 1los
procesos productivos para el mercado interno, asi como al
desarrollo de una fuerte inversidn social. La reduccidn de
la pobreza se detuvo durante la crisis de los afios 80, y se
estancd al finalizar la década de los 90, oscilando entre

el 20 y el 22% de la poblacidén. (Andbnimo, 2015)

Costa Rica tiene tratados de libre comercio vigentes 1los

cuales se detallan en el anexo 12.
Factores politicos legales.

Forma de Gobierno. Es importante estar al tanto del tipo de
gobierno existen en el pais de interés para incursionar en

el, Costa Rica es una repuUblica democratica, libre e
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independiente. Su gobierno es popular, representativo,
alternativo y responsable, ejercido por tres supremos
poderes que son distintos e independientes entre si: Poder

Ejecutivo, Poder Legislativo y Poder Judicial.

E1l actual presidente es el sefior Luis Guillermo Solis
Rivera y los vicepresidentes son el sefior Helio Fallas
Venegas y la sefiora Ana Elena Chacdn Echeverria, asumieron
sus cargos el 8 de mayo de 2014 por los siguientes cuatro

afios. (Forma de Gobierno, 2014)
Marco legal.

El marco juridico del comercio exterior de la Reptblica de
Costa Rica, agrupa un conjunto de normas y principios de
derecho nacional e internacional relacionados entre si. Su
objetivo es regular directa o) indirectamente, el
intercambio de mercancias, servicios y capitales, entre
Costa Rica y los mercados internacionales o regionales, asi
como el cruce fronterizo de personas.

La principal fuente de la legislacidén nacional del comercio
exterior 'y aduanero, estd en la Constitucidn de la
Replblica de Costa Rica. Sin embargo, dicha legislacidén se

complementa con los diversos instrumentos juridicos
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regionales e internacionales, suscritos por Costa Rica.

(Gulia Aduanera de Costa Rica, 2009)

Infraestructura de transporte.

Las alternativas de transporte para trasladar la mercaderia
son diversas sin embargo es de sumo interés la
infraestructura terrestre, la infraestructura de transporte
de Costa Rica esta compuesta por 35.330 km. de carreteras,
de las cuales el 24,4% que se traduce en 8.621 kildémetros
estdn pavimentadas vy el 75,06%, traducido en 26.709
kilémetros, se encuentra sin pavimentar. (Perfil econdmico

comercial de Costa Rica, 2014)
Perfil del consumidor.

Es necesario conocer los gustos preferencias de los
costarricenses para asi adaptar el producto, el consumidor
costarricense tiene muchas posibilidades para informarse,
es un consumidor experimentado, que prioriza por precios
pero paga mas calidad, estd informado y aprovechando 1las

ofertas.
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Un consumidor es menos fiel a una marca y mas exigente en
temas de responsabilidad social empresarial (Perfil del

consumidor costarricense, 2013)

Segun datos de las diversas fuentes de informacidn, la
preferencia del <calzado de dama se da en los estilos
casuales (sandalias) y de vestir en materiales sintéticos,
en lo que respecta a los nifios los méds comunes son los
informales, deportivo de 1lona vy cuero, los cuales se
importan desde Colombia, Guatemala y El1 Salvador, mientras
que para caballero es el calzado casual y de vestir en piel

el més buscado.

En lo que se refiere a la fidelidad de marca, en el caso
del calzado solamente se presenta a partir de los niveles
socioeconémicos medio altos, donde se aprecia un mayor uso
de una marca especifica. En los demds casos se da una
preferencia al estilo, la comodidad y si estd el zapato a
la moda. Ademéds, debido a que la duracién del calzado es de
6 meses a 2 afios aproximadamente y al ser este un mercado
de lenta recompra, se aumenta la posibilidad de cambiar de

marca de calzado.
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Los lugares de compra segun orden de importancia son:
zapaterias, boutiques vy tiendas por departamento. Las
principales wvariables tomadas en cuenta para tomar la
decisién de compra son la comodidad, suavidad, estilo,

precio, moda y marca.

Los meses mas bajos en ventas son: enero, marzo, abril,
mayo, Jjulio y setiembre. Febrero al ser el mes en que se
celebra el Dia de los Enamorados, presenta un ligero
aumento de las ventas, Jjunto con octubre posiblemente
causado por las fiestas de graduacidén. Por otro lado 1los
meses de Jjunio y noviembre son considerados como meses
altos, el primero por la celebracidén del Dia del Padre vy
noviembre por porque antecede al mes de mayor demanda. Por
su parte, los picos més altos se presentan en los meses de
agosto gracias a la celebracidédn del Dia de la Madre vy
Diciembre por 1la Navidad que es el punto méds alto en
ventas. (Perfil de calzado en Costa Rica, El1 Salvador,

Nicaragua y Honduras , 2012)
Acceso al mercado.

Es clave que las empresas interesadas en exportar a ese

mercado, tengan en cuenta que toda mercancia gque ingrese a
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ese pals debe ir acompafiada de una copia de la declaraciédn
oficial aduanera, que incluya el wvalor real de 1la
mercancia, el numero y monto de la factura, el numero del
contenedor, el peso Dbruto vy neto, y el nombre del
importador, de acuerdo con la Ley de Aduanas de Costa Rica

(Ley No. 7555).

Antes de tomar la decisidén de iniciar un proceso de
exportacidén a Costa Rica se deben investigar y valorar 1los
requisitos e impuestos que se deben cumplir para el ingreso
y comercializacién de manufacturas de cuero a este pais.
Esto es 1importante para conocer con anticipacidén 1los
trdmites y costos en que se incurriria y de esta forma
determinar en cuanto se va aumentar el costo del producto
para colocarlo en el punto de venta seleccionado al acceso

del cliente potencial.
Requisitos y Restricciones.

En esta seccidén se describen los requisitos generales vy
especificos que se deben cumplir al importar y

comercializar manufacturas de cuero en Costa Rica.

Permiso de Importacién. Costa Rica mantiene el requisito de

registro de importadores y andlisis obligatorio del wvalor
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de los productos de origen agricola sensible para 1la
produccidén nacional, de conformidad con el articulo 245
inciso (g) de la Ley General de Aduanas. Segun 1las
autoridades, en la practica esa disposicidén no constituye
una restriccién o limitacidén a la importacidén de esas
mercancias, por cuanto el registro de estos importadores es
voluntario y no es un requisito previo para importar.
Asimismo, aclararon que el andlisis a que se refiere esa
norma, Se realiza dentro de las facultades de control
posterior del valor para determinar desviaciones del valor

declarado.

Legislacién tributaria del sector. Ademds de los requisitos
y permisos que deben cumplir algunas importaciones, se
tienen los derechos arancelarios e impuestos internos que

se deben pagar para poder ingresar el producto.

Derechos arancelarios. Las importaciones en Costa Rica se
rigen por el Arancel Centroamericano de Importacidn, el
cual contiene la nomenclatura para la clasificacidén oficial
de las mercancias (Sistema Arancelario Centroamericano,
SAC), asi como los derechos arancelarios a la importacién y

las normas que regulan la ejecucidén de sus disposiciones,
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Es por medio de esta clasificacién arancelaria gue se
determinan las restricciones y la cuantia de los impuestos
a pagar, las mismas son designadas por el agente aduanero o

bien a través de la Direccidén General de Aduanas.
Los impuestos a la importacién en Costa Rica son:

B Derecho Arancelario a la Importacién (DAI),

B Impuesto de Ley 6946 aplicable sobre CIF (1%), excepto
medicamentos de uso humano y materias primas para la
industria,

B Impuesto de Ventas sobre valor CIF (13%).

En términos generales la carga tributaria que se paga al
importar este tipo de productos es de 29.95%, aunque los
productos que provienen de los paises de la Integracidn
Econdémica y de México no pagan impuesto Ad-Valorem. En el
caso de Chile el calzado propiamente tampoco paga este

impuesto.

Impuesto General a las Ventas (IGV). El1 impuesto a las
ventas lo deben pagar las personas de cualquier naturaleza

que efectlen importaciones o internaciones de bienes.
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El monto del impuesto se determina sobre el precio neto de
venta, que incluye el impuesto selectivo de consumo (cuando
las mercancias deban pagar este impuesto), al que se le

aplica una tasa de 13%.

Impuesto de Ley 6946. Este impuesto se le impone a todas

las importaciones excepto medicinas y es de un 1%.

Calculo de Impuestos. Costa Rica determina las tarifas e
impuestos sobre el valor CIF (Costo, Seguro y Flete), por
lo tanto, para calcular los impuestos a pagar por una
importacién, se toma el valor CIF de la mercaderia y se
multiplica por el ©porcentaje total que aparece en el

arancel de la respectiva partida arancelaria.

La siguiente tabla presenta la estructura del calculo de
los costos por concepto de impuestos de un producto del

segmento de cuero.
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Tabla 12: Calculo de impuestos para las importaciones.

Costo Seguro vy Flete, es el valor sobre el cual se calculan

dE los Impuestos, es lo que se llama Valor Aduanero o V. A.

T.C Tipo de Cambio del Colon (¢) por Dolar ($)

D.AL DAL =(CIF*T.C)* %D.A.

colectivode IS = ((CIF*T.C)+D.AI1)" % SC.

Ley 6946 Ley 6946 = (CIF * T.C) * %Ley 6946

Imp. de Ventas  |ILV. = ((CIF*T.C.)+ DAL + S.C. + Ley 6946) * %l.V.
Ejemplo de Calculo de Impuestos

CIF $ 100

TC ¢ 436.70

% DAI 14.00%

% SC 0.00%

% Ley 6946 1.00%

% IV 13.00%

DAl (100 *436.7) * (14%) =6,113.8

sC ((100 *436.7) +6,113.8) * (%) =0

Ley 6946 (100 *436.7) * (1%) = 436.7

Impuesto Ventas | ((100 *436.7) +6,113.8 + 0 + 436.7) * (13%)= 6,528 67

Total de

Impuestos 13,079.17 (US $ 29.95)

Fuente: PROEXPORT Colombia

Requerimientos técnicos del producto y del empaque. En
Costa Rica, tanto las normas de etigquetado como las de
calidad son dictadas por la Oficina Nacional de Normas Yy
Unidades de Medida (ONNUM), quién realiza verificaciones de
mercado periddicos para comprobar, mediante muestreos, si
se cumple con la normativa vigente de etiquetado y 1las
normas de calidad; esto por cuanto las etiquetas dque se
colocan a diferentes productos pre empacados no requiere

actualmente de autorizacidn previa.

Aunque no existen leyes o reglamentos de etiquetado, para

cada una de las categorias de productos o bienes que se



Propuesta estratégica sobre logistica
de exportacion en la Industria del Calzado -

149

importan, existen ciertos requisitos generales establecidos
en la ley y el reglamento de Promocidén de la competencia y
defensa efectiva del consumidor (Ley No7472 y Reglamento No

25234)

Los requisitos bésicos son:

B La informacién presente en la etiqueta debe ser clara
y veraz, con una tipografia legible (en tamafio vy
forma) y, ademds estar en espafol,

B Debe informar sobre la naturaleza, la composicién, el
contenido, el peso cuando corresponda, las
caracteristicas de los bienes y servicios; asi como
cualquier otro dato determinante,

B Deberd indicarse en el empaque, recipiente, envase O
etiqueta, o bien en 1la gbébndola o el anaquel del
establecimiento, el precio al contado de cada
producto.

El etiquetado de un producto puede ser efectuado antes o
después de gque este ingrese al pals, siempre y cuando se

haga antes de que el producto llegue al punto de salida.
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Registro de propiedad intelectual e industrial en Costa

Rica.

Marcas y nombres comerciales. Las marcas y los nombres
comerciales son reguladas por el Convenio Centroamericano
para la Proteccidén de la Propiedad Industrial y la Ley de
Marcas y otros Signos Distintivos, No.7978 de 6 de enero de

2000.

Es muy importante que cualquier producto gue se quiera
vender en este mercado registre su marca previamente para

evitar problemas.

La propiedad de una marca se adguiere por un plazo de diez
afios, renovable por periodos idénticos a solicitud de su
titular; la propiedad de un nombre comercial se obtiene por

un plazo indefinido.

El propietario de una marca puede ser tanto una persona
fisica como una entidad corporativa, ya sea costarricense o
extranjera; sin embargo, el mismo debe poseer una empresa,
un establecimiento comercial o industrial o un negocio que
ofrezca sus servicios donde la marca se esté utilizando ya

sea en el pais o fuera de él.
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Las marcas comerciales se registran ante el Registro
Piblico de la Propiedad Industrial. El uso exclusivo de una
marca de fabrica o comercial se otorga por un término de 10
afios, prorrogable indefinidamente por periodos similares. (
Estudio de Mercado Costa Rica - Sector Manufacturas de

Cuero, 2004)
Canales de distribucién.

Toma mucha importancia explorar el sistema de canales de
distribucidén que opera en Costa Rica, segun la Céamara de
Comercio de Costa Rica, debido a su reducido tamafio y a la
considerable concentracidén geografica de la economia en el
Gran Area Metropolitana (GAM), los canales de distribucidn
de este pails son considerablemente cortos. La gestidén de la
distribucidén implica para las empresas extranjeras una
planificacidén detallada desde que los productos son
fabricados hasta su comercializacién a los consumidores
finales costarricenses a través de intermediarios, es

decir, distribuidores.

Respecto a la distribucién del calzado depende en gran
medida del tipo de producto, en Costa Rica los productos de

cuero importado comercializan su calzado a través de
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importadores que son a su vez distribuidores que venden el
calzado a distintos intermediarios en la cadena de
distribucidén y en muchos casos a través de sus propias

cadenas de zapaterias.

En el caso de los fabricantes nacionales, tienen su propia
red de comercializacidén, sus propios puntos de venta (en el
caso Del Rio y Calderdn) y agentes vendedores que visitan

los diferentes comercios para colocar sus productos.
Competencia.

Importantes proveedores de las importaciones. En un mundo
donde determinar quién es la competencia y que es lo dque
hace, se wvuelve una clave de éxito para incursionar en
cualquier mercado. Es primordial conocer 1los proveedores
del mercado de calzado en Costa Rica, asi, la industria de
calzado de 1la ciudad de Santa Ana podrd competir con
estrategias adecuadas logrando posicionarse en el mercado

costarricense.

El mercado de importacién de calzado a Costa Rica se
destaca por ser competitivo y dindmico. Cabe mencionar que
China es el principal proveedor para el mercado

costarricense.
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A continuacién se destaca los principales paises
proveedores de Costa Rica, de 1los principales tipos de

calzado que més se importa:

Tabla 13: principales paises proveedores de Costa Rica.

GH02.970.00  JLos demis alzados on suchs v pante supenoe de amdho o plistsan (Los demas) [Chana, Estados Unsdos v Beanl
(. 2 »

£403.99.90 alrado on suda de audo, plistian, ascro naturl o rogencrado y parte P Cua s v El Sabvador
supenoe de asem natural (Ceos)

P Calrado oon suds de audwo, plistion, cucm naturad o sgenersdo v parte China, Victnam v 1 Salvador
supenor de mancna texal (Oreos)

64022000 Los demis alrados aon suchs y parte supenor de audho o plistas (Caleado Chma, Hong Kong y Estados
Con La Parte Sapenore [ Tiras () Becdas Fras 3 b sudas por tetones: espgpm) | Unados

6es.19.00 | alzado con wuda de audho, plaston, aicro natunl o agencexdo v parte Chna, Estados Umndos y Hong
supenor de aremn satural (Lovs Demads / Calrado de depore) Kong

64052000 [Los Demis clsados (Los Demidn)

6402.91.90 Los demuis ailxados con such y parte supenoe de audho o pliston (Otos / China, Hatados Unidos v Pamemi
e cubean el tobillo)
Calrado oon suds de audho, plistion, asem natuml o sgeneeado v pane ] "

64039190 h Guaternala y Mésia
supenor de cuero natural (O / Oue aubaan o wobillo) e )

6402 19.00 Los demas alzxios om such y parte supenor de cmadho o plistsmn (Los Demas Chioa, Estidos Unidos v Pacami
/ Calzado de deporte)

Fuente: Institutn Naconal de Estadistca (INE)
Ehborscion: Oficna Comerenl de Ecmdor en Guatemala/emorness eonsultoe

Empresas locales de calzado en Costa Rica.

Se muestra a continuacidén informacidén de algunas empresas

locales importantes del sector de calzado:

Ecco Codical. Codica Dos Mil (Calzado Ecco) ofrece una variada
gama de estilos y disefios de calzado para caballeros, damas,
jévenes y nifios. Los productos que fabrica y distribuye son de
alta calidad, supliendo el mercado nacional con sus marcas

lideres:
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El zapato que va contigo

CORAZON AZUL

Ilustracidn 9. Competencia en Costa Rica.

Marroquinerias Yenori. Empresa que se dedica principalmente
a la fabricacidén de bolsos, sin embargo cuenta también con

una linea de sandalias de cuero.

El mercado de calzado de trabajo vy seguridad, estéa
creciendo en Costa Rica. Cabe mencionar que en Costa Rica
la mayoria de calzado para seguridad ocupacional es
importado. Sin embargo, entre los fabricantes locales se

destacan los siguientes:

La Bilbaina S.A. Empresa con una trayectoria de hace 70
afios especializada en manufactura de calzado de trabajo.

Entre sus productos se destaca su linea de botas de PVC.

Torvic. Fébrica de Calzado TORVIC es una empresa que se

dedica a la produccién y comercializacidén de calzado para
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diferentes fines, entre los cuales se encuentra el “Calzado

de Uso Profesional”, asi como de confort, en los distintos

ambientes laborales en los que se desarrolle una compafiia.

Algunos de los sectores productores o de servicios a los

que se enfoca y sus usos especificos son:

Sector de la construccién. Calzado para operarios y peones,
conductores de vehiculos, equipos vy maquinaria pesada,

personal de bodega, supervisores y mas.

Sector de seguridad. Calzado para oficiales de seguridad,

supervisores y personal de oficina.

Sector industrial. Calzado para personal de proceso en
diferentes ambientes climéticos, personal de oficina,
personal de laboratorios, bodegas, electricistas, entre

otros.

Sector de alimentos. Calzado para personal de lineas de
produccidén, bodega de materia prima, producto terminado vy

despacho, jefes de planta y repartidores.
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Caracteristicas de los productos de la competencia.

Las importaciones dominan el mercado de calzado
costarricense. Es por lo tanto que se cuenta con empresas
internacionales y de la regidn centroamericana entre 1los
competidores mas importantes, entre las cuales es
importante mencionar dque existe ©presencia de empresas
salvadorefias muy reconocidas a nivel de regidn, que directa
0 1indirectamente 1los productos que estas ofrecen seréan
productos de competencia de la empresas de la industria de

calzado de la ciudad de Santa Ana.

Se destacan las siguientes empresas internacionales y de la

regién:

ALDO NERO. FEmpresa guatemalteca gque se especializa en 1la
fabricacién de calzado de cuero y accesorios como bolsos,
chaquetas, billeteras, fajas vy agendas. Cuenta con su

propia cadena de tiendas.

FLEXI. Lider mexicano del sector gque cuenta también con sus
propias tiendas en la regiédn. En Costa Rica, el
distribuidor autorizado de esta marca es la empresa Calzado

Confort Gioma S.A.
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ADOC. Importante fabricante y comercializador de calzado de
origen salvadorefio que cuenta con una amplia cadena de
zapaterias en todos los paises de la regidén. Entre las
marcas propias se puede mencionar: ADOC, Bracos,
Reflections, Kidsport, Kidocs, Mirabella, entre otras.
Ademas representan a diferentes marcas en la regidn, entre
algunas de ellas estan: Hush Puppies, Heartland,

Caterpillar, The North Face, y Steve Madden.

Finalmente, en lo que se refiere al mercado de calzado de

trabajo, destaca la competencia de las siguientes empresas:

Inversiones Centroamericanas INCEN, S.A. Es una empresa dque
forma parte del Grupo Empresarial guatemalteco Calzado
Coban. Se dedica a la fabricacidén y comercializacidn de la
bota 100% hule marca Colibri y a la distribucidén de calzado
de trabajo para caballero marca Rhino y Coban. Para la
fabricacién de la bota 100% hule Colibri cuenta con una
planta de produccidén en Costa Rica. Actualmente la empresa
también estd comercializando las marcas Safety Jogger,

Evolution y Coleman.

Grupo Garbal S.A. (Plastiber S.A.). Importante empresa

salvadorefia fabricante de calzado de pléastico como botas de



) Propuesta estratégica sobrelogm 158
- de exportacion en la Industria del Calzado -

uso industrial y agricola y sandalias. La empresa exporta
sus productos a Centroamérica, México y Republica
Dominicana entre otros paises. Grupo Garbal S.A. (Plastiber

S.A.)

En la categoria de calzado casual también son actores
importantes cadenas de zapaterias como MD, tiendas por
departamentos como SIMAN y franquicias internacionales como
Naturalizer y Nine West. Ademads, en el segmento econdmico
dos cadenas estadounidenses han establecido sus propios
puntos de venta en varias partes del pais, éstas son
Payless, que ofrece una variedad mas amplia de disefios vy
Best Brand que compra lotes de calzado a veces con
numeraciones muy limitadas por 1lo que no ofrece gran
variedad al consumidor final. Sin embargo, a pesar del
crecimiento que han registrado estas uUltimas dos cadenas de
tiendas, su calzado no es considerado de buena calidad.
(Perfil de calzado en Costa Rica, El1 Salvador, Nicaragua y

Honduras , 2012)

Los precios oscilan entre USS$ 179 y US$ 14.20 todo depende
del lugar de compra, marca y tipo de calzado. ( Estudio de

Mercado Costa Rica - Sector Manufacturas de Cuero, 2004)
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4.5.4.5 Razones que determinan el mercado potencial a

incursionar.

Dentro de los mercados de Centro América la industria del
calzado ha evolucionado en algunos paises mientras gque en
otros se encuentra a punto de desaparecer, por ese motivo
se considera que el mercado indicado para que 1los
productores de calzado de la ciudad de Santa Ana,
incursionen es el mercado costarricense, por el motivo que
es un pais en el cual la industria de calzado local se
encuentra desatendida, debido a que en Costa Rica, se
enfoca mads en el sector de innovacién tecnolégico y

servicios.

Por 1o gue la exportacién de calzado al mercado
costarricense se vuelve una oportunidad para penetrar un
mercado el cual es referencia para otros tipos de mercado,
como por ejemplo el mercado europeo, el cual se considera
con un poder adquisitivo alto, ademas de ser muy exigente,

y también un mercado muy amplio.

No se sugiere incursionar en mercados como el hondurefio y
nicaragliiense, es por el hecho que son mercados poco

atractivos debido a que en estos paises los gobiernos estéan
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intentando reactivar las industrias de calzado de sus
paises, por otra parte el mercado guatemalteco no esta
reactivando su industria de calzado, pero es un mercado en
el cual ya se incursiono y se logrd posicionar el calzado
de la ciudad de Santa Ana, se podria decir dgque es un
mercado ya conquistado. Por 1lo tanto ©penetrar estos
mercados no seria estratégico debido a que la competencia
local obtendria una ventaja competitiva la cual esté

respaldada por los gobiernos locales.

4.5.5 Estrategia sobre logistica de exportacién.

La propuesta estratégica sobre logistica de exportacidn se
convierte en una herramienta Util y necesaria para que la
industria de calzado de la ciudad de Santa Ana incursione
con mayor auge en la exportacidédn de sus productos. Es por

ello que se propone implementar la estrategia de logistica
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de exportacién para penetrar en el mercado costarricense.

Dicha estrategia comprende lo siguiente:

Tramitacion aduanal

Transporte

Elementosde la

fog itica smam Manejo de materiales g

Almacenaje

Seguros

Formas
internacionales de

pago

Ilustracidén 10: Estrategia de logistica de exportacién para

penetrar en el mercado costarricense.

Se ubica la logistica de exportacidédn en primer lugar, pues
el objetivo principal de esta propuesta radica en efectuar
una guia que facilite la labor de exportar los productos de
la industria de <calzado de la ciudad Santa Ana en el
exterior, en este caso, el reconocimiento del mercado de
Costa Rica en el cual los productores de calzado puedan

crecer y desarrollarse.
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4.5.5.1 Exportacién de Mercancias.

Base Legal. Art. 93 y 130 del Cbébdigo Aduanero Uniforme
Centroamericano, CAUCA y 320-321,323,370-375 del Reglamento
de Cébdigo Aduanero Uniforme Centroamericano, (RECAUCA) ,
Art. 6 de la Ley de Registro de Importadores, Art. 107
inciso tercero del Cébdigo Tributario, Art. 42 el Reglamento
de Aplicacidn del Cébdigo Tributario y Disposicidn
Administrativa de Cardcter General, No. DGA-014-2007, de

fecha 29 de octubre de 2007.

Documentos administrativos para exportar. Las exportaciones
pueden realizarse a conveniencia del usuario; a través
del sistema de aduanas MODBRK o del Centro de Tramites
de Importaciones y Exportaciones, ambas vias son
permitidas sin importar el monto de la operacidén a
realizar, el primer paso para iniciarse como exportador
es estar legalmente constituido, debiendo realizar
previamente los siguientes tramites y  anexar la

documentacidén siguiente:

B Presentar su NIT normal a la Unidad de Atencidédn al

Usuario o aduana correspondiente para que se le registre
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en el sistema uUnicamente para la realizacidén de trémites

de exportacidn.

B Otra forma para inscribirse como exportador:
Debe solicitar el cbédigo correspondiente en la Ventanilla

Unica para las Exportaciones (CENTREX) .

En esta ventanilla se proporcionara la SOLICITUD
PARA CODIGO DE EXPORTADOR, se debe presentar

debidamente llena adjuntando la siguiente documentacién:

Tabla 14: Requisitos para empresa y persona natural.

S| ES EMPRESA: S| ES PERSONA NATURAL.:
Original y fotocopia de: Original y fotocopia de:
1. Namero de Identificacién | 1. Numero de Identificacién
Tributaria (NIT), Tributaria (NIT),
actualizado como importador' actualizado como importador’

2. Carné de Contribuyente del |2. Carné de Contribuyente del
IVA. IVA (si aplica).

3. Escritura de Constitucién de | 3. Documento Unico de Identidad

la empresa2 (DUI), Carné de Residente o

Pasaporte, del exportador vy

4. Punto de Acta y/o Poder de las personas que

vigente de la representacidn autorizaran las

legal de la empresa (si de exportaciones en nombre del
acuerdo a la Escritura de exportador.

Constitucidén esta vencida u
otros) .? 4. Carné vy Resolucién de la
Direccidén General de Pesca y
5. Documento Unico de Identidad Acuicultura (CENDEPESCA), si
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(DUI), Carné de Residente o exporta productos pesqueros.

Pasaporte, del Representante

Legal y de las personas que . Diario oficial de la

autorizaréan las autorizacién del Ministerio

exportaciones en nombre de de Economia, para personas

la empresa. en Zonas Francas, Depdsito
para Perfeccionamiento

6. Resolucidén emitida por el Activo o acogida a la Ley de

Departamento Juridico de la Reactivacién de las

Direccién General de Exportaciones.

Aduanas, donde se autoriza

como Despachante de Aduanas . Resolucién emitida por el

a la persona que firmara las Departamento Juridico de la

Declaraciones de Mercancias Direccidn General de

y actuar ante las diferentes Aduanas, donde se autoriza

Aduanas del pais. como Despachante de Aduanas
a la persona que firmard las
Declaraciones de Mercancias
y actuar ante las diferentes
Aduanas del pais.

Nota:

a. Los documentos originales seran devueltos inmediatamente
después de haber sido confrontados con las respectivas
fotocopias. Si alguno de los documentos no puede ser
presentado en original, deberd estar notariado.

b. Las personas autorizadas en la Solicitud de Inscripcidén de
Exportador, son las Unicas que podran autorizar via internet
las exportaciones y firmar las distintas operaciones de
exportacidn, por esta razdn, es importante notificar cuando
dejan de laborar para la empresa o0 sean removidos de sus
cargos.

1. Debe solicitar previamente el NIT de importador en el
ministerio de hacienda o en la oficina nacional de

inversiones del ministerio de economia.

2. Debidamente inscrita en el centro nacional de registros.




) Propuesta estratégica sobre logistica 165
- de exportacion en la Industria del Calzado -
Centro de Tramites de Exportacidén (CENTREX) .

Los empresarios de la industria de calzado también debe
conocer acerca de El Sistema Integrado de Comercio Exterior
(SICEX), es un sistema basado en el concepto de gobierno
electrénico que interconecta a los exportadores,
Instituciones del Estado vinculadas al comercio exterior vy
al Centro de Tramites de Importaciones y Exportaciones CIEX

El Salvador, del Banco Central de Reserva de El Salvador.

Para registrase en CENTREX se debe de seguir algunos pasos
los cuales pueden ser analizados con mayor detalle en el

anexo 14.
Estableciendo el Contrato de compraventa internacional.

Es necesario para las empresas de la industria de calzado
de la ciudad de Santa Ana que deseen ingresar al mercado
costarricense contactar empresas distribuidoras-

importadoras de calzado en dicho mercado.

A continuacién se presentan algunos de los principales
importadores y distribuidores de calzado y cueros en Costa

Rica para los diferentes segmentos del mercado.
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AvenidaSegunda
Mall San Pedro

= Mulitiplaza Escazu
Ald‘QvaerQ Multiplazadel Este

Paseode lasFlores
TerraMall

Telefono (506) 2087632

Name company: HIJOS DE HERIBERTO HIDALGO
EXPORTS Products/services: Leather handicrafts
it Contact person: Ms. Marta Eugenia Hidalgo Carballo
Job title: General Nanager
Tel: (506) 2358357
Fax: (506) 2407013

Empresa: Cueros Hidalgo de Moravia Lida

Contacto: ALEJANDRO HIDALGO CARBALLO,

Mail:

Direccion; 125 mts. Este de 13 Municipalidad de Moravia
Cludad: San Jose

Pais: Costa Rica

Teléfono: 22409257

Website;

Calzado del Barco S.A.
Tel.: (506) 2231 - 4500

M8 el barco

Fuente: Investigacion de campo pais.

Ilustracidén 11: Importadores y distribuidores sector calzado y cueros.

Los empresarios de la industria de calzado de la ciudad de
Santa Ana pueden optar por buscar mads informacidn acerca de

los importadores o distribuidores de calzado en Costa Rica.

Una vez los empresarios de 1la industria de 1la calzado
analicen a los importadores-distribuidores se debe negociar

considerando la cultura de negocios en Costa Rica que es
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mas exigente con respecto a los otros paises

centroamericanos.

Se debe considerar que es muy importante establecer el
contrato de compra venta internacional donde los puntos que

este con lleva queden muy bien establecidos.

Con respecto a las herramientas comerciales (INCOTERMS)
donde se definen las responsabilidades tareas, costos,
riesgos de las partes se recomienda a los empresarios de la
industria de calzado de la ciudad de Santa Ana emplear el
siguiente: FCA, Free Carrier (named place) “franco

transportista (lugar Convenido)”.

Es importante determinar que para utilizar este tipo de
INCOTERMS el vendedor se compromete a entregar la mercancia
en un punto acordado dentro del pais de origen el cual
suele estar relacionado con los espacios del transportista.
El vendedor en este caso los empresarios de la industria de
calzado se deben hacer cargo de los costes hasta que la
mercancia estd situada en un punto convenido dicho punto
convenido debe especificarse tan precisamente como sea

posible. Un buen ejemplo de esta precisidén seria:
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FCA, Bodega Al- Km 26 1/2 Carretera a Santa Ana Parque

Industrial Intercomplex Lt 14, La Libertad San Juan Opico,

El Salvador. INCOTERMS 2010.

Los riesgos para los productores de 1la industria del
calzado son entregar la mercancia y efectuar el despacho de
exportacién. Mientras los riesgos y responsabilidades del
importador costarricense son contratar el transporte vy
seguro hasta el destino y efectuar el despacho de 1la

importacién.

4.5.5.2 Tramitacién aduanal.
En el caso del calzado de la industria de Santa Ana el

Régimen de Exportacién a utilizar es el siguiente:

Exportacién Definitiva. La exportacién definitiva, los
productos de calzado saldran de El Salvador para ser usados

definitivamente en el pais de Costa Rica.

El uso de un Agente Aduanero para realizar la exportacidn,
no es obligatorio en este régimen por 1lo tanto 1los
empresarios de la micro, pequefia y mediana empresa de la
industria de calzado de la ciudad de Santa Ana deberan

evaluar hacer uso de un Agente Aduanero o delegar a un
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empleado de confianza, que posea conocimientos para

realizar este proceso.

Requisitos generales para exportar:

M Poseer un numero NIT* Numero de Identificaciédén
Tributaria (NIT de exportador).
BB Transmitir electrdé4nicamente la informacidn a la Aduana

de Salida o de Jurisdiccidén de la zona en donde este.

Presentar una Declaracidén de Mercancia, para el caso de la
industria de calzado de la ciudad de Santa Ana a la cual se
le propone exportar a Costa Rica el documento que debe
presentar es el FAUCA (Formulario Aduanero Unico
Centroamericano) firmado y sellado por el Representante

Legal o Apoderado Especial Aduanero. Ver anexolb.

Los documentos que debe acompafiar el FAUCA se detallan en
los anexos 16, 17 y 18, asi mismo se mencionan en la
ilustracién 3 de este capitulo. Existen documentos béasicos
de soporte a la declaracidén de FAUCA, estos se adjuntan al

FAUCA en original y copia aunque cabe mencionar que para
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exportar en Centroamérica el FAUCA sirve también como

certificado de origen y factura comercial.

Es importe que los empresarios de la industria de calzado
de la ciudad de Santa Ana conozcan también el siguiente

régimen de exportacidn:

Exportacién eventual sin valor comercial. Este tipo de
exportacién es para el envio de bienes donaciones o
promociones tales como: muestras, bonificaciones,
publicidad para efectos de ©participacién en eventos
internacionales. La exportacién eventual se utiliza también
para medir determinado mercado o enviar algunas muestras
sin wvalor <comercial, etc. Para tal efecto se deben

considerar los siguientes pasos:

B Si se trata de envio de muestras, publicidad,
bonificaciones, etc. solicitar en la ventanilla unica
la declaracidn para registro % control de
exportaciones CENTREX, factura comercial en original y
copia. 1Indicar que TUnicamente se estdn enviando

muestras sin valor comercial.
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B En la factura se debe anotar el valor real en el
mercado aunque esto no indique forzosamente una venta.

Esta anotacidédn también debe hacerse en la CENTREX.

iQué es el despacho para exportacién?

Es el conjunto de actividades que deben realizar 1los
exportadores sus intermediarios vy la autoridad aduanera

para enviar sus mercancias fuera de El Salvador.

Obligaciones de los Exportadores. Los exportadores que
actlan directamente o a través de un intermediario poseen

obligaciones ineludibles dentro del proceso de exportacidn.
Antes del Despacho.
Para un agente aduanero

B Verificar la coincidencia de 1los documentos vy la
declaracidén de exportacidn.

B Informar al exportador cualquier diferencia o error en
los documentos del exportador para que sean
corregidos.

B Confeccionar la declaracidédn de exportacidédn con base en
los documentos recibidos vy realizar su trémite en

aduana.



Propuesta estratégica sobre logistica
de exportacion en la Industria del Calzado -

172

Para un transportista.

B Confeccionar el documento de transporte y los
documentos que acompafian la declaracidn de
exportacidn.

B Informar al exportador cualquier diferencia o error en
los documentos para que sean corregidos.

Durante el Despacho.

Para el agente aduanero.

BB Informar las correcciones de la informacidén contenida
en la declaracidén, los documentos y/o la naturaleza de

la carga para que sean corregidos (cuando proceda).

Para el transportista.

B Informar al exportador y la aduana o las autoridades
correspondientes, cualquier diferencia o error en los
documentos y/o la naturaleza de la carga para gue sean

corregidos.
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Presentacién de Declaracién en Aduana de Frontera.

A continuacién se muestra un esquema gque detalla el proceso general de

exportacién en E1 Salvador.

Ilustracidén 12: Proceso general de exportacién.
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Proceso de salida de las mercancias.

Una vez salidas las mercancias de 1la aduana terrestre
“Amatillo” de El Salvador (la cual se encuentra en el
departamento de la Unidén a 209 Km de la ciudad de San
Salvador), toma la ruta hacia la aduana de honduras
fronteriza con Nicaragua “Aguasaule” luego se dirige hacia
la aduana de “Peflas Blancas” en Costa Rica (frontera con
Nicaragua), para llegar a San José: aprox. 290 kildmetros,
el tiempo de trénsito aduanero es de 15 horas. Se

ejemplifica la ruta a seguir en la siguiente figura:

{7 M e e L e e Gt A e
RN 1 i W 0

Ilustracién 13: Proceso de salida de las mercancias.
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Llegada la mercaderia a la aduana de destino en Costa Rica
se hace el procedimiento para someter mercancias
originarias y procedentes de Centroamérica a regimenes
aduaneros con Formulario Aduanero Unico Centroamericano
(FAUCA) se procede a lo siguiente; el despacho de
importacidén, el proceso de despacho, la aplicacidén de 1la
selectividad, despachos a regimenes especiales, el proceso
de despacho y la selectividad como se puede apreciar en la
siguiente figura se detalle el proceso general gque se sigue

en Costa Rica:
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€l importador
contacta al AA
para  que éste
Registrarse Efectuar la Contratar un - €l transportista solicke via TiCA o
importador “-: et | negociacion con el fep | azente Aduanal fe———p ~ ATDOdE === | yansmite el > "U??mﬁﬂﬂw°
registro del comprador (definir el (Aa), siempre Socumentos manifiesto de S e
producto ante Aut. contrato de compra- necesario. Comerciales carga a TICA y i a
Competente (MAG, venta internacional, ydelas notifica al r«‘nm fiscal o
Minist. Salud, etc.). INCOTERM, etc.). mer@anaas. importador. solicite  despacho
anticipado.
Se procede con el cAplica exencion de Cumplimiento de Nota
pago de los El AA elabora el DUA impuestos? Técnica, cuando ésta sea
impuestos . de importacién. i i [+ | aplicable.
correspondientes mm.hrio?
Control a posteriori A. Documentos comerciales y de importacion
del Minist. Hacienda. SR i
€l importador  se z:u“’de::::n*:
S _.o 3. Certificado de Origen o FAUCA.
aduanero con el DUA . . vigilancia del mercado 4. Documento de transporte.
de Importacion, por parte del 5. Certificaciones
cancela el almacenaje importador (control de 6. Otras necesarias, segun la naturaleza del producto.
y retira la carga. precios y competencia).

Ilustracién 14: Proceso general de importacidén en Costa Rica.
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En el caso de El Salvador y Costa Rica las transacciones
comerciales se hacen mediante la via terrestre, debido a 1la
ubicacidén geografica entre ambos paises esta parece ser una
ventaja importante la distancia relativamente corta que

existe entre ellos, lo cual agiliza los tiempos de entrega.

Las distancias en kildmetros que existen en esta &rea de El

Salvador a San José son aproximadamente 965 kildmetros.

Las empresas transportistas de carga internacional para
poder prestar el servicio de transporte a las diferentes
empresas 1interesadas, deben estar inscritos ante la DGA
como funcionarios de la funcidn publica. Las regulaciones a
las que estd sujeto este tipo de transporte, se basan en
los reglamentos técnicos aplicables a las mercancias,

vehiculos y unidades de transporte, asi como a controles
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basicos por parte de las aduanas de entrada, interiores vy

de salida o destino.

A continuacidén se presenta la lista de agentes logisticos
de El1 Salvador, ubicédndose con mejor variedad de servicios
Cuscatlan Logistic, debido a que ofrece servicio de
transporte, trdmites aduanales, servicio de almacenamiento,
servicio de embalaje manejo de carga y otros. Sin embargo
es necesario aclarar que el costo del transporte
internacional corre a cuenta del importador debido al

INCOTERM propuesto.



Propuesta estratégica sobre logistica
de exportacion en la Industria del Calzado

179

Tabla 15: Agentes logisticos de El1 Salvador

CUSCATLAN LOGISTIC. SA. DECV.
DACOTRANS DE CENTRO AMERICA
SERCOGUA EL SALVADOR, SA DE CV.
AMAR_SADECV.
MUDISA SA DECV.

[POLYNTER, SA DECV.
SISTEMAS AEREOS DE EL SALVADOR,
SADECV.

UPS SCS EL SALVADOR LTDA DECV.
CARGA URGENTE DE EL SALVADOR.
SA_DE CV. (QUICK SHIPPING)
CONSOUIDADOS 807, SA DE C.V
INTERNATIONAL TRADE SERVICES,
SA DECV.

PIER 17 OE EL SALVADOR,

SWART CARGO SOLUTIONS. SA DE
C.V. (ASIMEX)

ALL BUSINESS LOGISTIC SUPPORT
CARGA GLOBAL. SA DECV.

DHL Air & Ocean (CORMARE 5)
FLAMINGO LINE EL SALVADOR

IDEA EL SALVADOR. SA DECV.
INTERAMERICAN CARGO LTDA DE C.V.
hﬁmmmuSA DECV.
M REPRESENTACIONES

PANAMERICAN LOGISTIC GROUP, S A
DECV.

AL R Rt
-
-
-

SALVADOR. SA DE CV (DAMCO)
FIRST CARGO LOGISTICS SA DECV
GRUPO TICAMEX LOGISTICS,
[KUEHNE & NAGEL. SA DECV.
MAGNUM LOGISTICS.SA DECV.

MT CARGA EXPRESO DE EL
ISALVADOR_SA DECV
PANALPINA.SA DECV.

SADECV.
A&LSLOGISTIC. SA DECV.

[CARGO INTERNATIONAL SA DECV.
CEVA Fresght Management £ Salvador
Lida de C.V.

[CPS LOGISTICS, SA DE C.V.

CTL. SA DE CV. (COMMODITY
TRANSPORT LOGISTICS)

LOGISTIC PARTNER EL SALVADOR.
SA DECV.

[R REPRESENTACIONES, SA DECV

SA V"
E e .
SADECV.
SICTRA, SA DECV.
TGD EL SALVADOR SA DECV

M | x| o ] o Mo Ik NI -

oim o= e

88 & 88 8 86'835889988863385581’58988885682’8858858‘

Fuente: Grupo de traba‘io
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Se presenta la siguiente tabla comparativa de transporte

terrestre:

Tabla 16: Comparacién de transporte

terrestre.
Origen Destino TarifaUS §
Contenedor 20” o 40”

Guatemala San José 1,300.00
El Salvador San José 1,200.00
Honduras — Tegucigalpa San José 1,000.00
Honduras — San Pedro Sula | San José| 1,200.00
Panana San José 1,250.00

Fuente: prestatanos de servicios de transporte temestre

En el transporte terrestre al establecer tarifas no se hace
diferencia entre los contenedores de 20” y de 40”7, pues lo
que se considera es el gasto de combustible y no la

cantidad de mercaderia transportada.
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4.5.5.4 Manejo de materiales.

En cuanto al manejo de materiales los productores de 1la
industria de calzado de la ciudad de Santa Ana terminado su
proceso interno de elaboracién de calzado hasta el
empaquetado vy embalaje del producto 1listo para ser
exportado, deberdn ponerse de acuerdo con la empresa de
agente logistico Cuscatlan Logistic para cargar el producto
al contenedor y ser transportado hacia Costa Rica, ademés
de acuerdo a lo pactado en el INCOTERM 2010 FCA, también
debido a que algunas instalaciones donde estan ubicadas las
empresas de calzado no son adecuadas para que un contenedor

llegue a cargar el producto.

4.5.5.4.1 Estiba.
Se conoce como la técnica de colocar la carga abordo para

ser transportada con un maximo de seguridad para el buque y
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su tripulacién vy pueda ser descargada sin demoras ni
riesgos. Por lo tanto, como los productos de calzado se
transportaran via terrestre no habrad necesidad de la

estiba.

4.5.5.4.2 Almacenaje.

La empresa de agente logistico Cuscatlan Logistic que se
propone cuenta con el servicio de almacenaje para los
productos, puesto que de acuerdo a lo investigado 1las
empresas pertenecientes a la industria de calzado de la
ciudad de Santa Ana no cuentan con espacié fisico
suficiente para poder almacenar el producto sobre todo en

cantidades mayores para exportar.

4.5.5.5 Seguros.
Para este punto es importante destacar que de lo
establecido en el contrato de compra venta en cuanto a

herramientas comerciales (INCOTERMS) donde se definen las
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responsabilidades (tareas), costos, riesgos de las partes

dependerd el contrato de aseguramiento de las mercancias.

Los empresarios de la industria de calzado de la ciudad de
Santa Ana al utilizar el INCOTERM 2010 FCA se deducen 1los
riesgos y responsabilidades al importador costarricense el
cual debe contratar el seguro hasta el destino y efectuar

el despacho de la importaciédn.

En el caso que los empresarios de calzado de la ciudad de
Santa Ana prefieran optar por otro INCOTERM en el cual
estén obligados a contratar seguro de mercancias se
presentan algunas empresas aseguradoras de mercancias para

exportacidédn en E1l Salvador.

Tabla 17: Empresas oferentes de seguros de transporte,

mercancias para exportacién.

MAPFRE LA CENTRO AMERICANA, S.A.
Director: Delia Menjivar de Gonzalez.
Alameda Roosevelt, San Salvador
Tel:+503 2257-6666
E-mail: dmenjivar@lacentro.com Web: www.lacentro.com
MAPFRE ASISTENCIA EL SALVADOR
Centro Financiero Gigante, Torre "A" Nivel 4 San Salvador

Teléfono: +503 2267 7100 E-mail: jimenad@mapfre.com
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Facebook ASSISTANCE:
www . facebook.com/mapfre.assistance.elsalvador
WARRANTY: www.facebook.com/mapfre.warranty.elsalvador
TIBA El1 Salvador
Alameda Manuel Enrique Araujo, Cond. Feria Rosa, Edificio
C, Int.103, San Salvador.
Teléfono: (+503) 2519-1155
BONDED FREIGHT INC EL SALVADOR S.A. DE C.V.

Col. Lomas de San Francisco, Residencial Casa Blanca, Calle
5 # 13 A-1, San Salvador, El1 Salvador, C.A.
Teléfono: (503) 2132-3900 Fax: (503) 2132-3914
E-mail: info@bfielsalvador.com

ADMINISTRADORA DE SEGUROS, S.A. DE C.V. - ADRISA.
Direccién: la Calle Poniente, entre 89 y 91 Av. Norte
#4649, Colonia Escaldén. San Salvador. El1l Salvador
Teléfono: (503)2560-1700. Fax: (503)2264-8934

ASEGURADORA SUIZA SALVADORENA, S.A.
Presidente Ejecutivo: Dr. Carlos Alberto Ospina.
Direccién: Alameda Manuel Enrique Araujo,
Condominio Plaza Suiza, San Salvador
Tel: (503) 2209-5000
Email: info@asesuisa.com Sitio Web: www.asesuisa.com
AIG SEGUROS, EL SALVADOR, S.A.

Gerente general: Pedro Artana
Direccidén: Calle Loma Linda N° 265, Col. San Benito, San
Salvador.
Tel: (503) 2250-3200
Email: chartis.elsalvador@chartisinsurance.com

Sitio Web: www.chartisinsurance.com
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4.5.5.6 Formas internacionales de pago.

Condiciones de pago.

En relacién a las condiciones de pago, en Costa Rica
usualmente solicitan crédito a los proveedores. Sin
embargo, al inicio de una relacidén comercial nueva
probablemente acepten pagar de otro modo que acuerden con
el proveedor, por ello es importante realizar una excelente
negociacidén haciendo uso de la técnica ganar-ganar donde se
aclare que ambas partes obtienen beneficios. En
Centroamérica no es comUn utilizar cartas de crédito como
medio de pago, debido al alto costo que estas representan.
Sin embargo, en Costa Rica cabe destacar gque el Banco de
Costa Rica cuenta con una amplia red de Carta de Crédito,

obteniendo:

B Rapidez en la gestidén del trémite debido a que se envia
el mismo dia.

B Servicio de mensajeria.

B Descuento de las letras en las Cartas de Crédito
confirmadas.

B Tarifas y tasas muy competitivas.
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Al inicio de 1las relaciones comerciales con empresas
distribuidoras costarricenses, se recomienda que las
empresas de la industria de calzado de la ciudad de Santa
Ana de ser posible contraten un seguro de crédito a 1la
exportacidén, para garantizar el pago de su exportacidédn vy
asi poder ofrecer crédito al distribuidor o distribuidores

costarricense.

El Banco Multisectorial de Inversiones (BMI) de El1 Salvador
www.bmi.gob.sv cuenta con los servicios de seguros de

crédito a la exportaciédn.

4.5.6 Establecimiento de objetivos de marketing.
B Objetivo general.
v\ Establecer una mezcla de marketing internacional
acorde a las necesidades de la industria de calzado
de la ciudad de Santa Ana, El Salvador en el

mercado costarricense.
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B Objetivos especificos.

4

Adaptar el calzado elaborado por los empresarios de la
industria de calzado de la ciudad de Santa Ana de
acuerdo a las exigencias del mercado costarricense.
Determinar un precio competitivo vy atractivo tanto
para el importador asi como para el consumidor final
en Costa Rica, con un margen de ganancia para la
industria de calzado.

Establecer mecanismos de comercializacidén eficientes
minimizando los costos de la distribucidén sin dejar de
ser atrayente ©para los miembros del canal de
distribucién.

Instaurar elementos atractivos de promocidén para dar a
conocer los productos de la industria de calzado de la

ciudad de Santa Ana en Costa Rica.

4.5.7 Mezcla estratégica de marketing internacional.

4.5.7.1 Estrategia de Producto.

4.5.7.1.1 Producto.

El principal de producto en cuestidn, es la elaboracidn del

calzado por productores de la ciudad de Santa Ana el cual

debe

adaptarse a la preferencias de 1los consumidores de
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Costa Rica, los empresarios pueden iniciar por introducir

calzado de cuero para hombre.

Ilustracién 15: Oferta de calzado

Los productores de calzado de la ciudad de Santa Ana, se
encuentran obligados a que sus productos cuenten con la més
alta calidad posible, para gque se pueda cumplir con el

propdésito de poder penetrar el mercado costarricense.
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Algunas de las caracteristicas que deben cumplir 1los
productos para poder tener entrada al mercado costarricense

son las siguientes:

B Cumplir con las exigencias del ministerio de salud
publica de Costa Rica, que determina que se deben
registrar todos aquellos productos o sustancias que
puedan afectar la salud humana, para su debida
aprobacién.

B Normas de etiquetado dictadas por la Oficina Nacional de
Normas y Unidades de Medida (ONNUM) .

B Normas de <calidad, que también son dictadas por la

ONNUM.

4.5.7.1.2 Identificacién del producto conforme al arancel
de aduanas comun.

El Sistema Arancelario Centroamericano (SAC), es la
nomenclatura utilizada en la regidén de Centroamericana,
desde 1993, como base del Arancel Centroamericano de
Importacidén. Esta nomenclatura también es wutilizada para
las exportaciones y todo lo relacionado con el Comercio
Exterior, sirviendo como marco de referencia para las

negociaciones comerciales con terceros paises en lo que
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concierne a listados de desgravacidén arancelaria, normas de
origen, etc. Es por ello que para esta propuesta se utilizd
este sistema existen una variedad de partidas arancelarias
que pueden ser utilizadas para exportar calzado a Costa
Rica, todo dependerd de las caracteristicas que posea el
calzado a exportar, para facilitar la ejecucidédn de esta

propuesta el cbédigo arancelario serd el siguiente:

Tabla 18: Cédigo arancelario segun SAC.

Inciso 64035100

Arancelario N

Capitulo CALZADO, POLAINAS Y ARTICULOS ANALOGOS; PARTES DE ESTOS
ARTICULOS

Partida CALZADO CON SUELA DE CAUCHO, PLASTICO, CUERO NATURAL O
REGENERADO Y PARTE SUPERIOR DE CUERO NATURAL

Sub Partida - - Que cubran el tobillo

Inciso - - Que cubran el tobillo

Arancelario

Fuente: Direccién General de Adunas El1 Salvador.

4.5.7.1.3 Identidad corporativa.

Es necesario que los productores de calzado de la ciudad de
Santa Ana comiencen a invertir en el disefio e inclusive
redisefio de su identidad corporativa, con el objetivo de
obtener un plus sobre su competencia directa en el mercado
costarricense, los cuales pueden ser productores locales o

extranjeros.
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Estrategia. Tal como se menciond en el anexo 4, 7 de cada
10 empresas tienen una identidad <corporativa Dbéasica
compuesta por marca eslogan y logotipo, por lo que es
necesario incursionar en el mercado de Costa Rica con la
identidad corporativa basica que se maneja en el pais de

origen creando asi una marca mas sdélida.

Tactica. Los empresarios de la industria de calzado de la
ciudad de Santa Ana deben registrar sus marcas comerciales
ante el Registro Publico de la Propiedad Industrial de
Costa Rica, el uso exclusivo de una marca de fabrica o
comercial se otorga por un término de 10 afios, prorrogable

indefinidamente por periodos similares.

A continuacidén se presentan algunas marcas pertenecientes a
los productores de calzado de la ciudad de Santa Ana con

identidad corporativa bésica.

COMANCHE

Ilustracién 16: Productores de calzado de la ciudad
de Santa Ana con identidad corporativa basica.
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Cuando el calzado santaneco este en auge en el mercado
costarricense se puede optar por iniciar el proceso de
ejecutar la identidad corporativa ampliada debido a que
esta ayuda a posicionar con mayor efectividad los productos

en la mente del consumidor y genera mayor competitividad.

4.5.7.1.4 Componentes.

Estrategia. Los componentes por los cuales estadn compuestos
los productos varian de acuerdo a cada fabricante y estilos
del calzado que se fabriquen, entre los més usados se
pueden mencionar: cuero, carnaza, lonas, materiales

sintéticos, etc.

Tactica. Los componentes por los cuales estéd elaborados el
calzado elaborado por 1los productores de calzado de 1la
ciudad de Santa Ana tienen que ser de la més alta calidad
por el motivo que el mercado costarricense es considerado
el mercado mas exigente de la regidén centroamericana, por
lo cual los productores de calzado de la ciudad de Santa
Ana necesitan invertir en elegir los componentes de méas

alta calidad.
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4.5.7.1.5 Empaque.

Antes de seleccionar el envase y embalaje se debe
detectar que tipo de ©proteccidén necesita el producto,
frente a diversas eventualidades vya dque estos tienen
que cumplir tres funciones basicas, proteger, preservar

y presentar el calzado.

El calzado de cuero debe ser protegido de 1la humedad
(manchas superficiales y moho), secado (pérdida de

flexibilidad)y rayado de la superficie.

El empaque serdn cajas de cartdn corrugado, con etiqueta y
que a la vez cumpla la funcidén de embalaje protegiendo
los calzados. En dicha caja se colocan las normas
internacionales, tales como informacién acerca del

producto, entre otros.

Ilustracién 17: Empaque y etiquetado de calzado
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4.5.7.1.6 Embalaje.
El calzado con corte de piel el cual se destina a la
internalizacidédn suele ser envasado en cajas de cartdn vy

necesita una mayor proteccidén durante el transporte.

Para el embalaje, se debe utilizar una caja de envase que
debe caber exactamente en una caja master gque a su vez debe
de encajar aprovechando al méximo el espacio en un pallet,
que a su vez encajarad en una caja de un camidédn o un

contenedor.

En un contenedor de 20 pies caben 1,200 cajas unitarias
(pares de <calzado). Esto se desprende en doce cajas
unitarias por caja master, diez cajas master por pallet y

cinco pallets por contenedor de 20 pies.

Medidas:

B Caja unitaria- 0.31%0.18*0.115 mts.

B Caja méster- 0.60*0.40*0.345 mts.
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B Pallet - 1.20*%1.00%0.15 mts.

B Contenedor 20 pies- 6.00*%2.30*3.25 mts.

4.5.7.1.7 Elementos de accesibilidad.

Los elementos de accesibilidad del producto, que cuentan
los productores de calzado de la ciudad de Santa Ana son
varios los cuales muchos de ellos dan una ventaja
competitiva para algunos de los productores los cuales se

mencionan a continuacidn.

4.5.7.1.7.1 Garantia.

Estrategia. En aspectos de garantias los productores de
calzado de la ciudad de Santa Ana optan por una garantia
total en cambio de productos, los cuales se hacen

responsables con sus clientes al salir un producto
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averiado, este es reemplazado con otro producto igual sin

costo alguno para el cliente.

Tactica. Se implementaria con base al distribuidor oficial
en el pais de Costa Rica garantia total en cambio de
productos, el cual recolectaria la mercaderia defectuosa,
elaboraria una lista 1la cual posteriormente enviaria al
consorcio de empresas de la ciudad de Santa Ana
exportadoras de calzado al pais de Costa Rica, los cuales
distribuirédn el listado de acuerdo a cada productor, para
que estos elaboren los cambios y al momento de entregarlo y
recibir los productos averiados por el distribuidor oficial
estos hardn entrega de los cambios de producto para la
posterior entrega a los <clientes costarricenses. E1l
distribuidor podria establecer garantia de 1 mes a 1los
consumidores finales desde que se realizé la compra.
Agregar una nota de papel aparte del ticket de compra que
describa la calidad del producto y la garantia con la que

cuenta.
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4.5.7.1.7.2 Formas y sistemas de pago.

4.5.7.1.7.2.1 Formas de pago.

Las formas de pago del distribuidor oficial de calzado de
productores de la ciudad Santa Ana que se consideran
viables se detallan a continuacién con su respectiva

estrategia y tacticas.

Estrategia. Los productores de calzado de la ciudad de
Santa Ana otorguen un crédito al distribuidor oficial, en

el cual ambas partes involucradas estén de acuerdo.

Tactica. Transferencias de fondos, a una cuenta del

productor de calzado.

Tactica. Giro bancario, a una cuenta del productor de
calzado que el importador envia mediante los bancos
comerciales, ya sea por adelantado o al momento de recibir

la mercaderia.

4.5.7.1.7.2.2 Sistema de pago.

El sistema de pago a implementar por parte del empresario
de calzado de la ciudad de Santa Ana y el distribuidor
oficial en Costa Rica, puede contar con la siguiente

estrategia y tacticas.
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Estrategia de descuento. Reduccidén de precios a 1los

compradores gque paguen sus cuentas puntualmente.

Tactica. 5/20, neto 60, lo que indica el pago debe hacer a
mas tardar en 60 dias, pero si el comprador liquida la
cuenta en los primeros 20 dias de dicho plazo, se hard una

deduccién de 5 por ciento.

Tactica. Que el distribuidor oficial pague una prima alta
al empresario de calzado de la ciudad de Santa Ana, y luego

quede pagando cuotas mensuales de menos cantidad de dinero.

Tactica. Establecer acuerdos de multas bilaterales tanto
como si el distribuidor oficial costarricense falta al dia
de pago, del mismo modo si el productor de calzado falta al

dia de entrega o cantidad de entrega.

Tactica. Carta de crédito, resulta la forma de pago que
reglamenta la venta y le brinda seguridad a la operaciédn.
En la misma se especifican las clausulas y las condiciones
que vendedor y comprador deben cumplir y han acordado en lo
referido a los plazos de pagos y entrega de la mercaderia,
los términos de venta, la modalidad de transporte, el
seguro que involucra a la mercaderia, las caracteristicas

del producto, el wvolumen comerciado y el precio. El1 banco



Propuesta estratégica sobre logistica
de exportacion enla Industria del Calzado -

199

de Costa Rica cuenta con una amplia red de cartas de

crédito (ver pagina 186)

4.5.7.1.7.2.3 Servicio post-venta.
Estrategia. Llamadas telefénicas y correo electrdnico para

mantenerse pendiente del distribuidor oficial.

Tactica. Conseguir numeros y correos de los clientes del
distribuidor oficial para crear una relacidn cordial entre

productores y clientes.

4.5.7.2 Estrategia Precio.
El precio como parte de la mezcla estratégica de marketing
internacional se divide en dos técnicas 1la fijacidén de

precios y las politicas de precios.

4.5.7.2.1 Método de fijacién de precios.

Para determinar el precio al que el calzado de la industria
de Santa Ana entrard al mercado de Costa Rica se optd por
el método de fijacidén de precios con base en la competencia
la cual refleja el punto de vista general en la industria

costarricense.



Propuesta estratégica sobre logistica
de exportacion enla Industria del Calzado -

200

Composicién del precio de exportacidén. Existen dos métodos
para formular el precio de exportacidén: el de Origen-
Destino que se desarrolla a partir del costo del producto y
el margen de utilidad que se desea obtener para comparar el
resultado con los precios en el mercado, y el de Destino-
Origen que probablemente sea el método més recomendable,
que se desarrolla a partir del precio del producto en el
mercado destino (implica averiguar este precio previamente)
para determinar el margen de utilidad que se puede obtener
descontando toda la cadena de gastos implicita en el

INCOTERM negociado.

Para esta propuesta se utilizard el método de Destino-
Origen tomando en cuenta ademas el método de fijacidn de

precios con base en la competencia.

Pasos para calcular el precio de exportacién.

PASO 1: Partir del costo de fabricacidén del producto. Se
refiere especificamente a los costos variables directamente
relacionados a la produccidén del producto. Es decir se hace
un calculo marginal del precio, en cual se incluyen 1los
costos totales de fabricacién del calzado, para

ejemplificar el precio se ha fijado un precio neto del



Propuesta estratégica sobre logistica
de exportacion enla Industria del Calzado -

201

fabricante en $5.60 para calzado de cuero, el cual variara
en cada tipo de calzado y materiales utilizados, si es para
hombre o mujer y la cantidad de produccidén; afecta todos
los <célculos, para efectos practicos se realizaron 1los
cdlculos por un pedido minimo de 1,200 pares de =zapatos

para exportar.

PASO 2: Se deben afiladir los costos necesarios para la
adaptacidén y preparacidédn del producto para ser exportado,
tales como embalaje y etiquetado, para este caso el costo

unitario es de $0.38

PASO 3: Se procedid a decidir el margen de rentabilidad que
se deseaba obtener. Se sabe que el calzado es un producto
de rotacién media a este tipo de producto se le puede
afladir un nivel de rentabilidad de entre 100% y 300%, para
este caso se ha decididé que el margen de rentabilidad sea

de 125%, por lo cual se afiade $7.48 a cada par de zapatos.

PASO 4: Se continud, afiadiendo todos los costos que
correspondan como vendedores hasta la entrega del producto
en la situacidén pactada, en funcidédn del INCOTERM gque se
acuerde con el cliente, para este caso se emplea el

INCOTERM 2010, FOB. El1 cudl es la base para el céalculo del
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precio de exportacidén, independientemente del INCOTERM
pactado en el contrato de compra-venta internacional. Como
resultado se obtuvo el precio al que deberia vender el

exportador.

PASO 5: Se deben afiadir al precio anterior los costos del
importador en cuanto a impuestos, flete, seguro y el costo
del transporte del importador como los margenes de ganancia
de los distintos intermediarios en la cadena de
distribucidén (ej. Importadores, distribuidores, mayoristas,
detallistas, etc.) para obtener el precio de wventa al
publico destino y comparar este precio con el de la

competencia en el mismo nivel de venta.

Este andlisis permitidé ver que tan competitivo es el precio
establecido en ese mercado, en este caso para Costa Rica,
el precio de venta al publico costarricense seria de $37.31
se sabe que los precios de la competencia para este tipo de
calzado oscilan entre los $30 y mas, por lo que se decide
que el precio sea de $38.99, el cual estard dirigido al
target con poder adquisitivo medio-bajo, de esta manera el
consumidor aceptara facilmente el calzado proveniente de la

ciudad de Santa Ana, El Salvador.
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Tabla 19: Calculo del precio de exportacidn.

Elementos y factores del costo Detalle Precio
Precio neto del fabricante $5.60
Costos de preparacidn de
exportacidn $0.38
Margen de contribucidén deseado
(250%) $7.48 |$13.46.
Transporte local $0.05
$13.53,
Documentaciédn de exportacién, FOB (Precio al
certificados, aduanas, etc. que vendera el
exportador)
$0.02
Transporte internacional (Flete)
Yy Seguro $1.83 [$15.36.
Gastos del despacho aduanero de
importacidén, arancel, etc. $2.17 $17.53.
Transporte al comprador (En el
pais de destino) $0.13 |$17.66.
Mark up importador-distribuidor
(30%) $5.30 $22.96.
Mark up mayorista (30%) $6.89 $29.85.
$37.31, venta
Mark up detallista(25%) al publico

$7.46 costarricense.

4.5.7.2.2 Estrategias de precio.

Luego de ingresar al pais de Costa Rica, los empresarios
deben fijar estrategias para mantenerse en el mercado es
por ello que a continuacidn se detallan algunas

estrategias.
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4.5.7.2.2.1 Descuentos al precio y bonificaciones.
Lo referente a descuentos en créditos se detalla en 1la

estrategia de producto. (Ver pagina 199)

Estrategia de descuento por cantidad. Una reduccidédn de
precio para quienes compran grandes volUmenes segun

INCOTERM 2010, FOB unitario de $13.53.

Tactica. 13.53 ddélares por unidad si se compran menos de
1200 unidades; 12.53 ddbélares por unidad si se compran 1200

O mas.

4.5.7.2.2.2 Precios promocionales.
Estrategia de fijacidén de precios por eventos o fechas
especiales, las cuales se detallan en la estrategia de

promocidén (Ver pagina 209 y 210)

4.5.7.3 Estrategia Plaza.

La mejor opcidén para industria de calzado de la ciudad de
Santa Ana en cuanto al canal de distribucidén a utilizar
para Costa rica es el canal comercial; el cual se

ejemplifica en la siguiente ilustraciédn.
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MAYORISTA

2

MINORISTAS

IMPORTADOR/ .

2

CONSUMIDOR
FINAL

Ilustracién 18: Ejemplificacién del canal de distribucién para Costa Rica.

Se considera conveniente que la industria utilice el canal
de distribucién anteriormente presentado porque al utilizar
un distribuidor o importador establecido en Costa Rica
quien conozca el mercado interno sabrd cédmo hacer llegar el
producto al consumidor final y también debido a la poca
experiencia y costos a los que incurririan los productores
de calzado de la ciudad de Santa Ana. La comercializacién
interna en Costa Rica (importador, distribuidor, mayorista)
trabaja con un margen de 30%. El minorista por el contrario

trabaja de un 25% a un 100% de utilidad.
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Tactica. Utilizar la empresa CIMO (Corporacidn de
Inversiones Multiples Overseas) empresa costarricense que
inicidé sus operaciones a mediados de 1los ochenta y se
dedica a la dimportacidén vy distribucién de calzado vy
zapatillas deportivas para damas, caballeros, Jjbévenes vy
nifios. Con una de més de 1,200 puntos de venta en toda
Costa Rica u emplear otros distribuidores/importadores con
los que los empresarios santanecos logren contactarse vy

generar negociaciones redituables.

4.5.7.3.1 Estrategia basada en la anchura del canal.

Estrategia selectiva. En la cual los empresarios de la
industria de calzado seleccionen a los intermediarios en
este caso al importador gue consideren méds adecuado al

posicionamiento del calzado.

Tactica. Seleccionar el importador por su cuota de ventas y

por su ubicacién estratégica.

4.5.7.3.2 Estrategia basada en las acciones de
comunicacién.
Estrategia de empuje (push). La cual consiste en ejercer

cierta presidén sobre el canal de comercializacidn para dar

salida al calzado.
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Tactica. Promocidédn para el importador o distribuidor
descuento sobre factura: Por un pedido aproximadamente de
1,200 pares de zapatos en un tiempo estipulado (podria ser
un mes o el que considere conveniente los productores de
calzado debido a su capacidad instalada), se otorgard un
descuento en factura del 10% en la compra del producto en
la medida en que la cantidad de calzado solicitado aumente
el descuento en factura otorgado puede aumentar
proporcionalmente. Esta tactica es ajustable a las
necesidades o requerimientos de cada empresa que conforma
la industria de <calzado de la ciudad de Santa Ana
departamento de Santa Ana. También acciones publicitarias
conjuntas entre los productores de calzado y los

intermediarios establecidos en Costa Rica.

4.5.7.4 Estrategia Promocién.

4.5.7.4.1 Promociones dirigidas al canal.

Estrategia. Se debe de incentivar a los distribuidores a que
promuevan las marcas de los productores de calzado

santanecos utilizando estrategias push, con el fin de que
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se vean motivados a promover las marcas y de esa manera

obtener mayor nivel de ventas.

Tactica. Establecer un porcentaje de comisidén gradual de

acuerdo al nivel de ventas.

Tactica. Enviar un disefio de merchandising para estar en un
lugar estratégico y de esta manera atraer a mas

compradores.

Tactica. Enviar nuevos productos y disefios cada seis meses.

Tactica. Incrementar niveles de stocks gradualmente de

acuerdo al nivel de ventas.

4.5.7.4.2 Paquetes promocionales dirigidos a distribuidores

y consumidores finales.

Estrategia. Es importante establecer estrategias de precios
con los distribuidores a nivel internacional, para
facilitar la introduccidn a nuevos mercados
internacionales.

Tactica. Establecer descuentos en el precio del producto en
el primer mes de distribucién a nivel internacional,

estableciendo un precio de introduccidén accesible.
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Tactica. FEstablecer precios especiales de acuerdo a la
cantidad gque importan las tiendas de calzado.

Tactica. Descuentos especiales por dias festivos ejemplo:
20% de descuento en dia de la madre, etc.

4.5.7.4.3 Participacién en ferias especializadas.

Estrategia. Para empresas gque buscan establecer contactos y
darse a conocer internacionalmente es muy importante su
participacidén en ferias especializadas debido a que de esta
forma muestran sus productos y establecen alianzas para ser

proveedores de tiendas a nivel centroamericano.

Tactica. Contactar a entidades como la Cémara de Comercio e
Industria, para informarse acerca de la programacidén de
actividades, entre estas 1las ferias de productores de
calzado a nivel nacional.

Tactica. Se habilita un espacio de muestras empresariales

para facilitar las negociaciones.

Tactica. Llevar muestras de los productos a exportar, como
también muestras de los materiales con los cuales se
elaboran, para que los posibles clientes verifiquen 1la

calidad de los productos.
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Tactica. Ambientar el stand en la feria haciendo uso de

merchandising.

4.5.7.4.5 Premios.

Estrategia. Se debe de incentivar a los consumidores
potenciales a adquirir los productos, esto 1lo podemos

hacer, recompenséandolos.

Tactica. Productos gratuitos o que se ofreceridn por la
compra de 2 pares de =zapatos como incentivo para la
adquisicién del producto, el obsequio serd un 1llavero o
lapicero con el nombre de la empresa.

Tactica. Promocién de ventas concebidas para motivar a la
fuerza de ventas y conseguir que los esfuerzos de ventas
del grupo resulten més eficaces, a través de porcentajes
sobre las ventas que realicen. Esta comisidén serd del 1%

sobre las ventas que realicen.

4.5.7.4.6 Sistema de promocién y publicidad.

Estrategia. El1 ©propdsito es informar a los clientes
potenciales y usuarios finales sobre la oferta del proyecto

y la empresa.


http://www.monografias.com/trabajos11/teosis/teosis.shtml
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Tactica. Visitar personalmente a los clientes
intermediarios minoristas.

Tactica. La publicidad se realizara por medio
de medios impresos, como son la reparticidén de volantes en
mercados y principales puntos de concentracién ademés de la

colocacién de Dbanners publicitarios y actividades de

perifoneo.

““

-
J -

Ilustracién 19: Medios impresos

Estrategia. Utilizar las redes sociales para comunicar los
beneficios y los diferentes productos de calzado de 1los

fabricantes de la ciudad de Santa Ana.


http://www.monografias.com/trabajos14/medios-comunicacion/medios-comunicacion.shtml
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Tactica. Son pocos los empresarios que utilizan las redes
sociales por lo que se propone iniciar con la red social
Facebook, la cual aglutina a millones de personas en el
mundo entre ellos a costarricenses, ©por 1lo cual las
empresas necesitan crear contenido atractivo que capte la
atencidédn de las personas de forma que estos se conviertan
en clientes potenciales existen diversas herramientas dque
facilitan esta labor wuna excelente opcidén es Pagemodo
ofrece ayuda en portadas y pestafias personalizadas, post
designer y programar publicaciones la versidn gratuita es
limitada pero ofrece una gran ayuda. Se deben realizar 3
publicaciones diarias de lunes a viernes con contenido que
motive la compra de calzado santaneco en Costa Rica.

Algunos productores de la ciudad de Santa Ana ya tienen su
padgina de Facebook pero aun no han logrado ser constantes
en las publicaciones algo gque es sumamente importante para

aumentar el alcance de la pagina.
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Ilustracién 20: Fan page de productores de calzado de Santa Ana y Herramienta para
Facebook.
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II1 I | I‘\lll‘\'n

Es un placer comunicarnos con nuestros clientes y es por
ello que les informamos de los nuevos estilos de calzado

que tenemos para a su disposicién

iAprovecha nuestras Ofertas!

Consulte las promociones disponibles . A través de correo
electronico o teléfono

Copyright © YCURRENT_YEAR| *|LIST:COMPANY]", Alf rights reserved
IFNOTARCHIVE_PAGE|" *|LIST DESCRIPTION|’

Qur mailing address is:
[HTMLLIST_ADDRESS_HTML]" "|END:F|"

unsubscribe from this fist  update subscriplion preferences

Ilustracidén 21: Ejemplo de publicacidén en Facebook.
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4.5.8 Presupuesto de exportacién.
Para llevar a cabo la implementacién de la propuesta estratégica sobre logistica de
exportaciédn es necesario establecer todos los costos indispensables para la

ejecucidén del mismo, de la siguiente manera:

Tabla 20: Presupuesto para desarrollo de la propuesta.

Estrategia. Detalle Total
Transporte local $65.00
Logisti ., ., .
ogistica Documentacién de exportaciéon, certificados, aduanas, etc. $20.65
Producto Costos de preparacion de exportacion $461.00
Disenno de merchandising $ 300.00
Promocion Muestras de Productos $ 150.00
Llaveros y lapiceros promocionales. $ 100.00
Medios impresos $ 180.00
Incentivos al distribuidor $ 250.00
Imprevistos. Porcentaje sobre presupuesto de 10%. $ 152.67

Total $1,679.32
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4.5.9 Controles.

Una vez ejecutado la propuesta de estratégica sobre
logistica de exportacidén serd necesario llevar a cabo un
control adecuado de actividades para determinar @ su

cumplimiento y grado de alcance de los objetivos.

A continuacidén se presenta los indicadores que podran ser
utilizadas por el empresario de la industria de calzado

para el control de la propuesta:

Tabla 21: Control de la propuesta.

DIl dpleereelel)as  Trimestral — Analizar si se estan alcanzando 1000 pares.

las metas de venta.
Créditos por pronto Cadames  Evaluar la prontitud de los clientes 60% de créditos
pago. para solventar el crédito otorgado.  cancelados.

Redes Sociales. Trimestral Determinar la aceptacién del 50 comentarios
producto por parte de los favorables en
consumidores. redes sociales.

DIl as Trimestral — Analizar y evaluar los resultados 500 pares por

por la venta en cada linea del linea de

producto. producto.
Auditor de marketing. Cadaafio  Analizar el desempefio general de Determinado por

las estrategias empleadas. el auditor.
Auditor de logistica. Cadaafio  Analizar el desempefio en funcién Determinado por

de tiempo y costo de la logistica el auditor.
utilizada.
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Para evaluar el avance con respecto al objetivo propuesto

se emplea la siguiente ficha:

Tabla 22: Control de mezcla estratégica de marketing

internacional.

Ficha de Control de mezcla estratégica de marketing internacional

FUENTE - Elaboredo por dn Investigesion.
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Anexo 1. Empresas proporcionadas por CONAMYPE Santa Ana.

EL SALVADOR CONAMYPE s
www.comsype yob.sy

RESOLUCION DE ENTREGA DE INFORMACION CONFIDENCIAL AL
CONTAR CON CONSENTIMIENTO EXPRESO Y LIBRE DE LOS
PROPIETARIOS

Sun Salvador, o los quince horas con veinte minutos del dia quince de mayo del aflo
dos mil quince, COMISION NACIONAL DE LA MICRO Y PEQUESA EMPRESA luego
de haber recibido y admitida le solicitud de informaciin mimero 4672015 presentada ante lo
Unidod de Acceso a la Informacion Piblica de esta dependencin por parte de Claudia
Mariels Reprezn Campos, habiénslose requerido y obtenido ¢f conseotimicnto expreso y
libee por parte del propictario de los datos personales, conforme lo sefnla ¢f articulo 33 de
1a Ley de Accesy u Iy Informacidn Publica y 42 del Reglamento de la Ley de Acceso o la
Informacion Pablica, RESUELVE:

PROPORCIONAR LA INFORMACION SOLICTTADA.

/4—-//‘%”‘)
Oficial de ln/amrk;u
Comisidn Nacional de la Micro y Pequefia Empresa

Unidad di Acceso a b Infarmacide Pablica
Comision Nacional de [a Micro y Pequeia Empress

Edificlo Gazzolo, 25 Avenids Norte y 25 Calle Ponienta,

2592-9077 - paleatengafcoaamype. gob.sy




Anexo 1. Empresas proporcionadas por CONAMYPE Santa Ana.

Listado de empresas industria del calzado (departamento de Santa Ana) atendidas por CONAMYPE que autorizan la

entrega de sus datos personales.

Solicitud 46 del 2015

Nombre Direccion Teléfono Correo electronico Departamento | Municipio | Rubro /sector
Calzado Sandra / Colonia El 2440-3706 / | skrolina.mancia@hotmail.com Santa Ana Santa Ana industria del
Sandra Carolina Palmar, calle 7735-0775 calzado
Mancia de Galicia Diagonal # 4

José Manuel Rivera | Colonia Santa 7795-7479 baduel.tay@gmail.com Santa Ana Santa Ana industria del
Santamaria Leonor, calle calzado

numero 1, Final
Pasaje E



mailto:skrolina.mancia@hotmail.com
mailto:baduel.tay@gmail.com

Anexo 2.Empresas proporcionadas por la Camara de Comercio e Industrias de El

Salvador, filial Santa Ana.

Calzado Néstor Mauricio Bo. San Rafael #5 entre 25y 27 ave. sur
Campos MIR E e‘R E?Z

Beatriz Shoes 2Y 4 calle ponlente pasaje gwlle}m ,mm CAMARA
Calzado Artesanal la fe DORDINA[(Gal) sihliatehuacan 8(¢l. Ote. #6 em’rév 1,5°y 17.av. Nteil |
Industrias de calzado 93. Calle. ort Entre. 5’°‘ y 72 av. Sur 9 L EINDUSTRIADE
Najarrobykevinshoes Martingzsaarnarasal Com ik LS’LW&U{)

Creaciones Stephanie

TG Tab1+1606 0 poTgord Q il e p-a?“?“.eﬁ

Alejandra Shoes

Calzado Guerrero




Anexo 3. Encuesta dirigida a los empresarios de la

industria del calzado en la ciudad de Santa Ana.

(@)
Universidad de El Salvador N> 1
Facultad Multidisciplinaria de Occidente ol
Departamento de Ciencias Econémicas :

ciudad de Santa Ana.

[ Encuesta dirigida a los empresarios de la industria del calzado en Ia

Objetivo: Diagnosticar la situacion actual de la industna del calzado en la ciudad de Santa Ana.
Presentacion:
Este instrumento responde a la investigacion sobre “Propucsta estratégica sobre logistica de exportacion para impulsar ¢l
desarrollo de la micro, pequefia, mediana empress en la industria del calzado de la ciudad de Santa Ana “El proposito es
profundizar en los factores socioecondmicos que afectan a la industria del calzado

Indicacién: Marque con una “X™ la respucsta que conssdere pertinente; en algunos casos complemente o explique.
Datos generales.

Nombre del negocio:
Nuamcro de empleados: Marca o marcas de la empresa:
Anos de experiencia

1. (Cudles son las fortalezas de su empress?

2. ;Cusles son las deficencias en las que considera que su empresa Sene que mejorar?

3. (Qué cbstacuios enfrenta su empresa dentro del mercado en of que sa desamolia?

4. Mencone las necesidades con as que su producto satisface al chente:

S. (Aqué segmento de mercado esti dingido su producto?

Inuino
Tohl.-m

MM)
6. De los siguientes factores, ; Con cuaies cuenta sus productos?
m Mascota de la empresa
Pumdnv-lh
7. (Qué venta@s presenta su producto scbre los productos de s competenca?
Precio Ergonomia Color Aspecto ecolégico [ |
Calidad Disefio Tecnologia

8. ;Cudl es ol precio por el que los consumidores finales obbenen su producio?



9. ;Cual de las siguientes estralegias apica al momento de enfrar a un nuevo mercado?

Costo bajo,

Igualarlo al de la competencia

Subir el precio lo mas posible y gradualmente disminuirlo en base a la cantidad de
clientes que lo demanda

No aplica esirategia de precio D

10. ; De qué manera llega su producto al consumidor final?

Produce y usted mismo los vende
Produce y vende a tiendas al detalle.
Produce y lo vende a distribuidores mayoristas, para que estos los venda a las tiendas al
detalle
11. Luego de salir el producto de su negocio, ; Tiene control sobre ia distribucion, precio y forma de presentacion de su producto?
s [] N [ ]
De ser afimativa de qué manera:

12. ;Qué tipo de promocion utiza para dar a conooer su producto?

Venta a través de redes sociales o pagina web Participacion en ferias comerciales, exposiciones y exhibiciones

Regalo (en efectivo, o articulos) Venta por catalogo
Organizacion de eventos Radio
Perifoneo

13. ¢ En base a qué criterios determina a sus compelidores?
Menor Precio Productos similares
Megjor calidad Ofrecen Créditos a sus clientes

14. ; Cudl es I procedencia de sus principales competidores?

Nacional Centroamérica
Paises Asiaticos Talwan
Otros (mencionelos)

15. ; Qué productos de la compelencia afectan mas a su empresa?

16. ;Cudles son los niveles generales de precios de su competencia?




17. Mencione fortalezas y debiidades que usted conozea de su compelendia:
Forizlezas Debilidades

18. ;Qué aspectos se deben fomar en cuenta para aicanzar el éxito de su negocio en la industria del calzado?

19. ;Vende sus productos fuera del teritorio nacional?
si[] Mo |

De ser positiva fa pregunta N° 19, ;A qué paises vende sus productos?

De ser negaiiva la pregunta anterior, ; Ha considerado exporiar sus producios?

20. ;Qué cantidad de producio estaria dispuesto a exporiar?

Grande | | Mediana [ |[Pequeia | |

21. ; Cuales faciores considera necesarios para comenzar a exporiar? * solo para no exportadores

Apoyo financiero Realizar una investigacion sobre el mercado de interés a exportar .
Mas capital de trabajo

22. ; Qué beneficios considera que se perciben al exportar un producio?

Mas inversion E Conocimiento de mercados de destino

Ampliar el mercado que se atiende Aprovechar beneficios en aranceles e
|| impuestos |

Oportunidad de exportar e importar tecnologia, insumos o | | Deshacerse de inventarios por la

divisas || excesiva produccién ||

Oportunidad para escapar de la crisis nacional cuandoel | | Prestigio ]

mercado no es suficients | L

23. De acuerdo a su capacidad instalada, ; Aproximadamente cuanto calzado produce semanalmente?

De 12500 De 1,000 a 5,000
De 500 a 1,000 Mas de 5,000




24. ; Cual ha sido su fuente de financiamienio?
Fondos propios | | Fondos privados | | Financiamiento por parte del goblemo [ |

25. ¢ Conoce sobre los trémites necesarios para hacer llegar la mercaderia al cliente fuera del territorio nacional?

si [ ] No[ |

De ser afirmativa su repuesta mencione algunos.

26. ;Considera que el tramite de exporiacion resufta confuso y complicado? * solo para exportadores
s ] o[

¢Por qué?




Anexo 4. Resultados de encuesta a empresarios de la industria del calzado de la

ciudad de Santa Ana.

Tabla 23

1. ¢Cudles son las fortalezas de su empresa?  Suma de Frecuencia
Exclusividad de materias primas
Presencia en el mercado
Responsabilidad en la entrega
Relaciones redituables con el cliente

Innovacion

N W N R R R

Contar con un producto de calidad

Total general 15

* E1 total de los datos varia al nuUmero
referido a la muestra correspondiente a 10,
debido a que algunos empresarios respondieron a

mas opcidn.

Exclusividad de
materias primas TOTAL Presencla an el
e mercado

7% Responsabilidad
onla entrega
7%

Relaciones
redituable
sconel
clisnte
13%

Grafico 2
Dentro de las fortalezas mencionada por 1los
productores de <calzado tener un producto de
calidad representa al 47% del total, seguido de
la innovacidén con un 20%, luego le sigue la
fortaleza de las relaciones redituables con el

cliente con un 13% y compartiendo el 7% del



total se encuentran las alternativas de
exclusividad de materias primas, presencia en

el mercado y responsabilidad en la entrega.

De lo anterior se infiere que la calidad es un
factor considerado por los productores de
calzado como una fortaleza valiosa y decisiva
para los clientes de estas empresas al momento
de elegir de estos productos debido a que esto
aumenta el potencial de desarrollo de cada
empresa, la innovacidén es un elemento que
debido a las tendencias del mercado de 1la
industria se vuelve significativo, sin
innovacién las posibilidades de sobresalir en
la industria de calzado se reducen los
empresarios estan conscientes de ello por 1lo
que gestionan e impulsan la innovacidén en sus
empresas. La exclusividad de materias primas es

una fortaleza valiosa en este rubro del

calzado, fue comentado por varios empresarios

que en El Salvador la exclusividad de materias
primas es dificil de conseguir las micro vy
pequeiflas empresas, no obstante dentro de esta
investigacién de obtuvo informacidén de la una
empresa perteneciente a la mediana empresa que
ha logrado obtener materias primas exclusivas
por medio de la importacién y por ende
diferencidndolos del resto de la industria del

calzado.

Tabla 24

2. ¢Cuales son las deficiencias en las que considera Suma de
que su empresa tiene que mejorar? Frecuencia

Capacitacion de personal 1
Produccién estacionaria 1
Mala relacién con proveedores 2
Poca capacidad instalada 3
Poca innovacion 3

Total general 10



TOTAL capacitacion de
10% Produccion
10%

Mala relacidn con
provesdores

Grafico 3

Entre las debilidades se encuentran con un 30%
la poca innovacién y poca capacidad instalada,
seguido de la mala relacidén con proveedores con

un 20%, capacitacidén de personal y produccidn

o

estacionaria tienen un 10 de total de

respuestas obtenidas.

Al referirse a la capacidad instalada incluye
una serie de aspectos tales como instalaciones,
maquinaria y recurso humano todos en conjunto

conforman la capacidad instalada de una

empresa, esta debilidad mencionada ©por 1los
miembros de la industria del calzado se trata
de mejorar a medida que se obtiene un
crecimiento dentro del mercado, la poca
innovacién proviene de la falta de conocimiento
de las tendencias que existen en el mercado
actual, las empresas siguen en la DbuUsqueda
continua de mejorar este aspecto, al referirse
a una mala relacidén con proveedores se habla de
la negociacién inexistente o escaso que existe
en este rubro, por razones dque tienen que ver
con el tamafio de las empresas no es posible
para estos comprar grandes cantidades de
materia prima por lo que los precios a los que
deben comprar solo disminuirdn y se asocian con
otras empresas, la capacitacidén de personal es
una debilidad que pocos empresarios han

considerado como tal pero es importante si se



desea alcanzar un mayor posicionamiento en el

mercado.

Tabla 25

3. ¢éQué obstaculos enfrenta su empresa dentro del Suma de
mercado en el que se desarrolla? Frecuencia

Ambiente politico del pais
Precios competitivos
Insatisfaccion del cliente

Inaccesibilidad a materia prima innovadora

N W N ==

Competencia desleal
Total general 14

* E1 total de los datos wvaria al numero
referido a la muestra correspondiente a 10,
debido a que algunos empresarios respondieron a

mas opcidn.

Ambiente
TOTAL politico del
pais Precios
7% _competitivos
7%

Insatisfaccion del
cliente
14%

= Inaccesibilidad a
materia prima
innovadora
22%

Grafico 4

El 50% de los encuestados ven fuertemente a la
competencia desleal como un obstdculo para el
crecimiento de la industria, seguido de un 22%
de la inaccesibilidad a materia prima
innovadora debido a que se debe importar y no
todos los empresarios pueden optar por esta

opcidén, en menor medida, el obstaculo de 1la

insatisfaccién del cliente tiene un 14% y por



ultimo estédn el ambiente politico del pais vy
los precios competitivos compartiendo el 7% por

ciento del total de respuestas obtenidas.

La competencia desleal definitivamente se
percibe como un serio problema para la
industria del calzado, debido a que muchas
veces quienes optan por trabajar de manera
formal, no pueden competir con precios muy
bajos entre otros factores debido a que muchas
veces esta competencia desleal proviene de
paises asiaticos o de pequefios talleres
artesanales que no estdn registrados y por ende
sus costos son méas bajos, la inaccesibilidad a
materia prima innovadora es un elemento critico
en esta industria debido a que es una amenaza
que deben enfrentar debido a que la manera de
conseguir materia prima innovadora generalmente

debe ser importada debido a que en El Salvador

la existencia de este tipo de materia prima es

limitada o inexistente.

Tabla 26

4. Mencione las necesidades con las que su Suma de

producto satisface al cliente. Frecuencia
Garantia 1
Responsabilidad en la entrega 1
Disefio 3
Nivel de precios aceptable 3
Calidad 9
Total general 17

* E1 total de los datos wvaria al numero
referido a la muestra correspondiente a 10,
debido a que algunos empresarios respondieron a

mas opcidn.
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Grafico 5

La necesidad que los productores de calzado
satisfacen en mayor grado es la calidad con un
porcentaje de 53%, seguido de nivel de precios
aceptable con un 18%, luego le sigue el disefio
con un 17%, por ultimo se encuentran la
garantia y la responsabilidad en la entrega

ambos con un porcentaje de 6%.

La industria del calzado reconoce que la

calidad permite satisfacer al cliente al

ofrecer productos de calidad, ademés los
productores de calzado son conscientes que el
precio muchas veces es un elemento decisivo al
momento de comprar y acuerdan ofrecer un precio
accesible a su publico objetivo, los
empresarios ademds satisfacen la necesidad de
formular propuestas atractivas respecto a
disefios acordes a las exigencias de los
clientes, ademés 1los productores de calzado

busca la confianza y respeto de sus clientes al

conceder garantias y una entrega eficiente.

Tabla 27

5. ¢éA qué segmento de mercado esta dirigido su Suma de

producto? Frecuencia
Nifios/as 2
Todas las anteriores 2
Femenino 4
Masculino 5
Total general 13



* E1 total de los datos wvaria al numero
referido a la muestra correspondiente a 10,
debido a que algunos empresarios respondieron a

mas opcidn.

TOTAL

Nifos/as
15%

opins Todas as
anteriores
15%

Femenino
31%

Grafico 6

El 39% de los encuestados su producto estéa
dirigido al segmento de mercado masculino
seguido del sector femenino con un 31%, en

menor grado se encuentran el sector de nifios/as

con un 15% con igual porcentaje se encuentran

algunos empresarios que se dirigen a todos 1los

segmentos mencionados anteriormente.

El segmento con mayor desarrollo es el sector
masculino debido a la factibilidad en el
proceso de produccidén y al facilitar al
empresario el disefio de este tipo de calzado
debido a que el sector masculino tiende a ser
un poco mas conservador en el estilo de zapatos
que utilizan ademéds de beneficiar al empresario
en lo referente al ©precio debido a que
generalmente tiende a tener un precio mas alto
que si se enfocaran en otros segmentos donde se
acostumbra competir con precios menores,
respecto al segmento femenino los empresarios
tiende a ofrecer ©productos con materiales
sintéticos, aunque se conserva el uso de cuero
en menor grado, el sector de nifios se convierte

en una oportunidad para la industria del

calzado debido a que el costo de produccidn es



menor aunque el precio de venta debe de ser
accesible a este segmento. Las empresas que
cuentan con mayor capacidad instalada prefieren
enfocar sus esfuerzos en todos los segmentos

mencionados, sin embargo generalmente la

produccidén es mayor en algln segmento.

Tabla 28

6. De los siguientes factores, ¢Con cuales cuenta Suma de
sus productos? Frecuencia

Punto de venta
Mascota de la empresa
Embalaje

Color identificativo
Eslogan

Logotipo

Marca

Garantia

0 00 N O o L1 A NN

Empaque

=y
o

Total general

* El1 total de los datos wvaria al numero

referido a la muestra correspondiente a 10,

debido a que algunos empresarios respondieron a

mas opciédn.

Punto de venta

a% TOTAL

Mascota de la
empresa

Grafico 7

En un 17% los miembros de 1la industria del
calzado cuentan con garantia y empaque, poseer
una marca representa al 15% del total de
respuestas obtenidas, seguido del logotipo con

un 13%, continua con el eslogan que posee un



12%, el color identificativo tiene un 10%, el
embalaje obtuvo un 8% y el punto de venta vy

mascota de la empresa un 4%.

En esta pregunta se agrupan una serie de
atributos que por conveniencia debian ser
resumidas en una sola interrogante en este
andlisis se desglosaradn: En lo concerniente a
la marca, eslogan vy logotipo se pretende
verificar si las empresas cuentan con una
estrategia de producto en la que se apligque una
identidad corporativa basica de acuerdo a los
datos proporcionados 7 de cada 10 empresas
ponen en practica la identidad corporativa
basica, un factor que facilita la
identificacién de las empresas ante otras que
no aplican esta estrategia, respecto al color
identificativo y mascota de la empresa se

refiere a la identidad corporativa ampliada,

este componente de la estrategia de precio solo

es cumplida con 2 de cada 10 empresas, el
empaque, embalaje, garantia y punto de venta
corresponden a la accesibilidad del producto
con base a los resultados solo 2 de cada 10
empresas cumplen con todos los requerimientos,
sin embargo es necesario mencionar gque 8 de
cada 10 wutilizan garantia y empaque, al ver
este panorama se induce que respecto a la
accesibilidad del producto la industria del
calzado autn tiene algunos vacios por mejorar
sin embargo en gran medida tratan generar un

ambiente 6ptimo para sus clientes.

Tabla 29

7. ¢éQué ventajas presenta su producto sobre los Suma de

productos de la competencia? Frecuencia
Aspecto ecoldgico 3
Tecnologia 5
Ergonomia 5
Color 5
Precio 5



Disefio
Calidad
Total general 36

* El1 total de los datos wvaria al numero
referido a la muestra correspondiente a 10,
debido a que algunos empresarios respondieron a

mas opcidn.

TOTA L Aspecto

ecolagico
Calidad 8%
19% Tecnologia
14%

Disefio

17% Ergonomia

14%

Precio Color
14% 14%

Grafico 8

La ventaja més mencionada fue la calidad con un
19%, seguido del disefio con un 17%,
compartiendo el 14% estdn la tecnologia,
ergonomia y el color, por ultimo el 8% de los
encuestados considero como ventaja el aspecto

ecoldbgico.

La calidad del calzado en la industria se
posiciona como la ventaja més significativa a
considerar al momento de competir, el disefio
también se considera esencial, el mercado del
calzado es sumamente competitivo y cambiante
por lo que el contar con disefios que satisfagan
las necesidades del <cliente en cuento al
calzado es una ventaja que puede hacer la
diferencia, la tecnologia permite a los
empresarios ser més eficientes en el proceso de
produccidén, aumentar volumenes de mercaderia,

etc. En lo que se refiere al aspecto ecoldgico

es una tendencia gque poco a poco ha generado



mayor auge, le otorga prestigio al producto
debido a gque se considera como responsable con
el medio ambiente dandole a la empresa una
imagen positiva ante los consumidores aunque
cabe mencionar que es el que menos ventaja
presenta sobre los productos de la competencia,

al no ser tomado muy en cuenta por los

productores.
Tabla 30

8. ¢Cudl es el precio por el que los consumidores Suma de

finales obtienen su producto? Frecuencia
$43 a $52 2
$33 a $42 3
$23a$32 5
$13a$22 8
Total general 18

* E1 total de los datos wvaria al numero
referido a la muestra correspondiente a 10,
debido a que algunos empresarios respondieron a

mas opcidn.

TOTAL

$43a552
11%

$33a %42

$13as22 17%

445

$23a832
28%

a $42.00 y el 11%

Grafico 9

Los precios por los cuales 1los consumidores
finales obtienen los productos varian,
dependiendo de: segmento de mercado, lineas de
productos, calidad de materiales, entre otros.
Segun los datos obtenidos el 44% de los precios
oscilan entre $13.00 a $22.00, el 28% rondan de

$23.00 a $32.00, el 17% se encuentran de $33.00

estd entre $43.00 a $52.00.



Gran parte de los productores de calzado tienen
precios competitivos 'y accesibles para los
consumidores permitiéndoles desarrollar més el
mercado en el que se encuentran, solo cierto
porcentaje del total de respuestas obtenidas ha
decidido competir con precios que segmentan al
mismo tiempo el segmento de mercado al cual se
desean dirigir. El total de los datos varia al
numero definido en la muestra correspondiente a
10, debido a gque algunos empresarios cuentan
con distintas lineas de

productos o

respondieron a mads de una categoria.

Tabla 31

Suma de
9. ¢Cual de las siguientes estrategias aplica al Frecuenci
momento de entrar a un nuevo mercado? a

Costo bajo

No aplica estrategia de precio

Subir el precio lo mas posible y gradualmente

disminuirlo con base a la cantidad de clientes que lo

demanda 3

Igualarlo al de la competencia 4
Total general 11

* E1 total de los datos wvaria al numero
referido a la muestra correspondiente a 10,
debido a que algunos empresarios respondieron a

mas opcidn.

Total

disminuirio
base ala
cantidad de
clientes que lo
demanda
27%

Grafico 10



Partiendo de los datos obtenidos, la estrategia
més utilizada para penetrar a nuevos mercados
es la igualacidén al precio de la competencia de
esta manera los clientes pueden decir con base
a las cualidades de sus productos y no con base
al menor precio ofertado, en un segundo lugar
el descremado de mercado este método es
mayormente utilizado por quienes desean obtener
un mayor margen de beneficios 'y también
distinguirse en un primer instante como una
empresa fuerte, seguido por el costo bajo y los
que no aplican ninguna estrategia, sin embargo
de estos uUltimos es necesario mencionar que a
pesar de no tener una estrategia muy definida,
empiricamente le apuesta a dejar que su
producto sea el que habla por ellos y no el
precio es decir que la calidad de sus
productos, disefios % en fin todos los

beneficios adicionales que estas empresas

ofrecen tengan wun valor adicional para 1los
clientes al que le puede ofrecer la

competencia, practicamente como una ventaja

diferencial.
Tabla 32
10. ¢De qué manera llega su producto al consumidor Suma de
final? Frecuencia
Produce y usted mismo los vende 1

Produce y lo vende a distribuidores mayoristas, para
que estos los venda a las tiendas al detalle

Produce y vende a tiendas al detalle.
Total general 12

* El1 total de los datos wvaria al numero
referido a la muestra correspondiente a 10,
debido a que algunos empresarios respondieron a

més opcidn.
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Grafico 11

Con wuna mayoria del 58% de 1los productores
encuestados optan por vender a tiendas al
detalle, el 34% prefiere vender a
distribuidores mayoristas, para que estos los

vendan a tiendas al detalle, el 8% restante

elige venderlo ellos mismos.

Existan muchas empresas que han optado por

utilizar el nivel dos del canal de distribucidn

lo cual implica productor, detallista y
consumidor, este tipo de nivel del canal
permite que el producto no tarde mucho tiempo
en llegar al consumidor y facilita en cierta
manera la labor del productor al tener un trato

cercano con las tiendas al detalle y el

consumidor.

Los datos wvarian al numero definido en la
muestra porque algunos empresarios cuentan con

més de un canal de distribucién.

Tabla 33
11. Luego de salir el producto de su negocio, ¢ Tiene control sobre la Suma de
distribucion, precio y forma de presentacion de su producto? Frecuencia
Si 1
No 9
Total general 10



TOTAL

Grafico 12

El 90% de 1los encuestados no tienen control
sobre la distribucidén y forma de presentacidn
de sus productos, por lo que se infiere que el
tipo de canal usual en la industria del calzado
es un canal horizontal el cual es una secuencia
de distribucidén comercial, donde cada miembro
del canal maximiza su ganancias, por lo cual se
encuentran a expensas que sus clientes hagan un

mal uso de la marca, lo que produjera un

rechazo del consumidor final hacia la marca, si

esta no es trata con igualdad ante otras

marcas.
Tabla 34

12. ¢Qué tipo de promocion utiliza para dar a Suma de

conocer su producto? Frecuencia
Rebajas o descuentos temporales 0
Radio 1
Periddico 1
Perifoneo 1
Venta a través de redes sociales o pagina web 2
Organizacion de eventos 3
Regalo (en efectivo, o articulos) 3
Participacion en ferias comerciales, exposicionesy
exhibiciones
Venta por catalogo
Total general 21

* El1 total de los datos wvaria al numero

referido a la muestra correspondiente a 10,



debido a que algunos empresarios respondieron a

mas opcidn.
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Grafico 13

En cuanto al tipo de promocidén utilizada por
los empresarios para dar a conocer sus
productos tenemos que la mas utilizada es la
venta por catédlogo, la cual se realiza a nivel
de productor a mayoristas o detallistas vy

muchas veces en asociaciodn con otros

productores de calzado, continuando que los
empresarios aprovechan participar en ferias
comerciales organizadas  por la Cémara de
Comercio de E1 Salvador y CONAMYPE, seguidos
con promociones de regalos y organizacién de
eventos, pocos de los empresarios utilizan las
redes sociales para la promocién de sus
productos, casi nulo los medios de comunicacién
como el periddico, radio, perifoneo y nulo las

rebajas y descuentos temporales.

La mayoria de los encuestados invierte poco o

casi nada en publicidad y/o promocién
probablemente porque no percibe los beneficios
o la funcionalidad de aplicar este tipo de
estrategia debido al desconocimiento de estas
técnicas sin embargo el beneficio que a través

de esta investigacidén se ha logrado percibir es

grande debido a gque quienes invierten en



publicidad y/o promocidn tienen un mayor
alcance en cuanto a dar a conocer su marca, Ssus
productos, etc. Y han logrado generarse una

excelente imagen.

Tabla 35

13. ¢Con base a qué criterios determina a sus Suma de

competidores? Frecuencia
Mejor calidad 1
Ofrecen Créditos a sus clientes 3
Productos similares 4
Menor Precio 5
Total general 13

* E1 total de los datos wvaria al numero
referido a la muestra correspondiente a 10,
debido a que algunos empresarios respondieron a

mas opcidn.

TOTAL

Grafico 14

De los empresarios encuestados estos valoran a
sus competidores con criterios como: el que
vende a menor precio que ellos con un 38%, los
que ofrecen productos similares a ellos con un
31%, consideran ademds que ofrecer créditos a
los clientes es un factor que determina a la
competencia y cuenta con un 23% y por ultimo
los competidores que poseen productos con mejor

calidad que ellos con un 8%.



La determinacién de la competencia con base en

productos similares es la opinidén mas
compartida por los empresarios este elemento
esta relacién de manera muy cercana con la
competencia desleal debido a que segun
comentarios de los mismos empresarios esta

competencia desleal intenta copiar sus estilos

aunque no consiguen igualar la calidad de los

originales.
Tabla 36

14. ¢Cual es la procedencia de sus principales Suma de

competidores? Frecuencia
Taiwan 1
Centroamérica 2
Paises Asiaticos 4
Nacional 7
Total general 14

* El1 total de los datos wvaria al numero

referido a la muestra correspondiente a 10,

debido a que algunos empresarios respondieron a

mas opciédn.

Grafico 15

Los productores del calzado encuestados
expresaron que los principales competidores a
los gque se enfrentan son nacionales con un 50%,
les siguen los competidores asidticos quienes
se caracterizan por sus productos de bajo costo
conforman los

con un 29%, el 14% lo



competidores centroamericanos y por ultimo con

un 7% los productos de Taiwan.

La mitad de los empresarios ven a otros
productores de calzado nacionales como sus
competidores, probablemente porque comparte el
mismo mercado objetivo, este es un indicador de
que la industria de calzado necesita embarcarse

a nuevos mercados.

Tabla 37

15. ¢Qué productos de la competencia afectan Suma de

mas a su empresa? Frecuencia
Linea deportiva 1
Todo tipo de calzado 1
Calzado para hombre 2
Indiferente 3
Calzado para dama 3
Total general 10

TOta I Unea deportiva

Grafico 16

La mayoria de encuestados expresaron que era
indiferente el tipo de producto que afecta a
sus negocios, sin embargo comentaron dque el
calzado de mujer tiene mucha competencia, el
también afecta como

calzado para hombre

competencia, mientras que la minoria
encuestados manifestaron que todo tipo de
calzado y la linea deportiva son los gque més

les afectan.



Tabla 38

16. éCuales son los niveles generales de precios de Suma de

su competencia? Frecuencia
$40 a $54 0
$70 a $84 1
$55 a $69 2
$25a $39 3
$10a$24 7
Total general 13

* E1 total de los datos wvaria al numero
referido a la muestra correspondiente a 10,
debido a que algunos empresarios respondieron a

mas opcidn.

Total

Grafico 17
Todos los encuestados conocen los precios de
sus competidores; de los cuales el 54% oscilan
entre los $10 a $24, el 23% menciona que los
precios de sus competidores estdn entre los $25
y $39, mientras que el 15% posee precios de $55
hasta $69, un 8% mencionaba precios de $70 a
$84, y ninguno expresd que competia con precios

de $40 a $54.

Todos los empresarios de calzado conocen los

precios a los que la competencia vende sus



productos, es necesario agregar que el precio
varia por cada linea de productos, es notorio
que la mayoria de precios son extremadamente

bajos afectando negativamente a quienes

intenten competir con estos precios.

Tabla 39

17. Mencione fortalezas y debilidades que usted Suma de
conozca de su competencia. *Fortalezas Frecuencia

Innovacién

Calidad

Mayor cobertura
Volumen de produccion
Experiencia

Eficiencia en la entrega
Capital de trabajo
Publicidad efectiva
Informalidad del negocio

Otorgamiento de créditos

A B N N NN PR R R R R

Precios bajos

N
w

Total general

* El total de los datos wvaria al numero
referido a la muestra correspondiente a 10,
debido a que algunos empresarios respondieron a

mas opcidn.
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Los empresarios comentaron las fortalezas vy
debilidades que conocen de sus competidores,
con respecto a las fortalezas un 26% menciona

los precios bajos, un 18% menciona el



otorgamiento de créditos, compartiendo el 9% se
encuentran las categorias de la informalidad
del negocio, la publicidad efectiva, el capital
de trabajo y la eficiencia en la entrega, por
otro lado un 4% de las repuestas obtenidas
corresponden a la fortaleza la experiencia, el
volumen de la produccidén, mayor cobertura,

calidad y la innovacién.

Las fortalezas mas conocidas por los
productores de calzado son los precios bajos y
el otorgamiento de créditos gque en muchos
exceden plazos de hasta 60 dias, algunos
empresarios comentaron la informalidad como una
fortaleza en el sentido en que sus costos de
produccidén generalmente son menores debido a
que no pagan impuestos, trabajan con mano obra

solo por temporadas 1lo que no los obliga a

pagar todas las prestaciones de la ley, muchas

veces las instalaciones de operacién son el
mismo lugar de residencia entonces se ahorran
algunos costos que inciden al final en precios

bajos para los consumidores.

Tabla 40

17. Mencione fortalezas y debilidades que usted Suma de
conozca de su competencia. *Debilidades Frecuencia

Malas relaciones publicas
Ineficiencia en la entrega

Poca experiencia en el mercado
Falta de innovacion

Garantia

Nula

Falta de capital

No otorgamiento de créditos

Precios elevados

N W N NRRRRR R

Menor calidad

N
o

Total general

*E1l total de los datos wvaria al numero referido
a la muestra correspondiente a 10, debido a que

algunos empresarios respondieron a més opcidn.



Grafico 19

Entre las debilidades que expresaron tener 1los
productores un 35% menciondé que tenia productos
de menor calidad, un 15% menciona los precios
elevados, un 10% el no otorgamiento de
créditos, un 10% la falta de capital, por otro
lado las opciones de garantia, falta de

innovacién, ©poca experiencia en el mercado,

deficiencia en la entrega, y las malas

relaciones puUblicas tienen el mismo porcentaje

de 5%.

La calidad es la debilidad m&s mencionada por
los empresarios debido que al tener un precio
bajo la materia prima utilizada es de Dbaja
calidad, contribuyendo en desperfectos en el

calzado y a que este tenga un corto plazo de

durabilidad.
Tabla 41
18. ¢Qué aspectos se deben tomar en cuenta para Suma de
alcanzar el éxito de su negocio en la industria del Frecuenci
calzado? a
Formalizacién del negocio 1
Mayor inversion 1
Precios accesibles al cliente 2
Fabricacion de productos de calidad 3
Innovacién 4
Satisfaccion del cliente 5
Total general 16



* E1 total de los datos wvaria al numero
referido a la muestra correspondiente a 10,
debido a que algunos empresarios respondieron a

mas opcidn.
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Total _deinegocio
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Grafico 20
Los productores expresaron los aspectos que
consideran més importantes para alcanzar el
éxito en la industria son la satisfaccidén del
cliente es un factor relevante con un 31%, el

25% la innovacidén, el 19% la fabricacidn de

productos de calidad, un 13% menciona el
brindar precios accesibles a los clientes, un
6% menciona una mayor inversidén y el otro 6% la

formalizacidédn del negocio.

En gran medida la satisfaccién del cliente es
factor que las empresas deben de conseguir con
sus productos, asi como la innovacidén en el
sector de calzado la innovacién debe estar

presente constantemente para alcanzar el éxito.

Tabla 42
19. ¢Vende sus productos fuera del territorio Suma de
nacional? Frecuencia
Si 3
No 7
Total general 10



Total

Grafico 21

Un 70% de los productores no vende su producto
fuera de territorio nacional, mientras que el

30% ya exporta.

Tabla 43
19. De ser positiva la pregunta N° 19, ¢A qué paises vende sus Suma de
productos? * Es complementaria a la pregunta anterior Frecuencia
Honduras 1
Guatemala 3
Total general 4

Total

Grafico 22
Un 75% exporta a Guatemala y el 25% a Honduras,
aunque se los empresarios mencionaron gque han

considerado otros paises de Centroamérica.
Tabla 44

19. De ser negativa la pregunta anterior, ¢ Ha considerado Suma de
exportar sus productos? * Es complementaria a la pregunta  Frecuenci
anterior a

No lo ha considerado 1
Anteriormente exportaban 2
Lo ha considerado 5
Total general 8



Noloha

Tota l considerado

Anterlormente
exportaban
25%

Grafico 23
El 63% de productores gque no exporta ha
hacerlo, el 25%

considerado exportaba

anteriormente y el 12% no lo ha considerado.

Solo un pequefio porcentaje no ven la
exportacidén de productos como una oportunidad
para incrementar su mercado, de los que
exportan han decidido incursionar en el mercado
centroamericano que estratégicamente es un

mercado natural debido a la cercania geografica

y las pocas diferencias culturales.

Tabla 45

20. ¢Qué cantidad de producto estaria dispuesto Suma de

a exportar? Frecuencia
Mediana 1
Nula 1
Grande 2
Empresa exportadora 3
Pequeia 3
Total general 10

Grafico 24
De acuerdo a los datos obtenidos, la mayoria de

los productores estarian dispuestos a exportar



una pequefia cantidad el 30%, un 20% una
cantidad grande y un 10% una pequefia, un 10%
una nula cantidad, y el otro 30% vya son

exportadores.

Gran parte de los empresarios prefieren

arriesgarse con una pequefla participacidén en
las exportaciones, y luego aumentar la cantidad
gradualmente mientras aumentan el grado de

experiencia en mercados extranjeros.

Tabla 46

21. ¢Cuales factores considera necesarios para Suma de

comenzar a exportar? * solo para no exportadores Frecuencia
Realizar una investigacion sobre el mercado de interés
a exportar

Apoyo financiero
Mas capital de trabajo

Conocimiento de mercados de destino

b b~ W

Mas inversion
Total general 22

* El total de los datos wvaria al numero
referido a la muestra correspondiente a 10,
debido a que algunos empresarios respondieron a

mas opcidn.

Realizar una
Total investigacién
sobre el mercado
de interésa
exportar

Grafico 25
Los factores que expresaron los productores que
consideran necesarios para comenzar a exportar
van desde mayor inversidn, conocimientos de
mercado de destino, mas capital de trabajo,

apoyo financiero y el realizar una



investigacidén sobre el mercado de
exportar.

Sin duda aumentar la inversidn
esencial si los empresarios

interés a

factor

deciden exportar,

muy pocos empresarios conocen la importancia de

realizar una investigacién de 1los Dbeneficios
que esta trae y las posibilidades evitar
errores al conocer con detalle los

requerimientos del mercado objetivo al que se

desea exportar.

Tabla 47

22. ¢{Qué beneficios considera que se perciben al
exportar un producto?

Deshacerse de inventarios por la excesiva produccion

Aprovechar beneficios en aranceles e impuestos

Oportunidad de exportar e importar tecnologia,

insumos o divisas

Ampliar el mercado que se atiende

Prestigio
Oportunidad para escapar de la crisis nacional cuando
el mercado no es suficiente

Suma de
Frecuencia

2
2

Total general

* ElL

referido a

total

de

la muestra
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los datos wvaria al nuUmero

correspondiente a 10,

debido a que algunos empresarios respondieron a

mas opcidn.

Deshacerse de
Inventarios por
la excesiva
produccién

Aprovechar
beneficios en
aranceles e

impuestos

Total

8% 8%
Oportunidad Oportunidad
para escapar de exportar e
de la crisis Importar
nacional tecnologia,
cuando el insumos o
mercado no divisas
es suficlente 11%
31%
Ampliar el
mercado que se
atlende
15%
Grafico 26
Los productores de calzado asocian que a
exportar sus productos obtendréan diversos
beneficios como lo son, el ©prestigio, una




oportunidad para escapar de la crisis nacional
cuando el mercado nacional no es suficiente,
ampliar el mercado que se atiende, oportunidad
de exportar o importar tecnologias, insumos o
divisas, también aprovechar beneficios en

aranceles e impuestos y el deshacerse de

inventarios por excesiva produccidn.

El prestigio se percibe como uno de los
beneficios més importantes que los empresarios
pueden obtener asi como la oportunidad de
escapar de la crisis nacional e incursionar en
mercados que gozan de un poder adquisitivo més

alto comparado con el nacional.

Tabla 48

23. De acuerdo a su capacidad instalada, Suma de
é¢Aproximadamente cuanto calzado produce Frecuencia
semanalmente?

Mas de 5,000 0
De 500 a 1,000

De 1,000 a 5,000
De 1 a 500
Total general 10

Grafico 27
Un 70% produce de 1 a 500 pares de zapatos
semanalmente, el 20% de 1,0000 a 5,000, el 10%
de 500 a 1,000 y ninguno de los productores
entrevistados produce més de 5,000 pares de

zapatos semanalmente.



La mayoria de los productores de <calzado
producen semanalmente entre 1 y 500 pares de
zapatos algunos empresarios manifestaban que la
produccién aumenta en la época en que deben
suplir al ministerio de educacién, al ver esta
produccién mensualmente este porcentaje de
empresarios produce 2,000 pares por cada

empresa aproximadamente.

Tabla 49

24. ¢Cual ha sido su fuente de financiamiento? Suma de Frecuencia

Financiamiento por parte del gobierno 0
Fondos propios 5
Fondos privados 6
Total general 11

* E1 total de los datos wvaria al numero
referido a la muestra correspondiente a 10,
debido a que algunos empresarios respondieron a

mas opcidn.

Tota' Financiamiento
por parte del

gobierno
0%

Grafico 28
La mayor parte de los encuestados manifestaron
que su financiamiento ha sido de fondos
privados, en segundo lugar por fondos propios y
ninguno menciondé la financiacidén por parte del

gobierno.

La utilizacidén de fondos privados provenientes
de la banca es la fuente de financiamiento més
utilizada de esto se deduce que los empresarios

tienen obligaciones que deben cumplir vy que



influye en los beneficios que pueden obtener de

la fabricacidén de calzado.

Tabla 50

25. ¢Conoce sobre los tramites necesarios para hacer llegar la
mercaderia al cliente fuera del territorio nacional?

Si
No

Total general

Total

Grafico 29

Suma de
Frecuencia

4
6
10

Un 60% de 1los encuestados no conocen los

tradmites necesarios para hacer llegar la

mercaderia fuera del territorio nacional, 1lo
que refleja la falta de desconocimiento por
parte de los empresarios para poder incursionar
en otros mercados, mientras que un 40% si
conoce los tréamites, cabe mencionar que dentro
de este porcentaje existen empresarios que
designa a un tercero para que realice los
tramites de exportacidén, los empresarios que

conocen sobre los tramites de exportacién

actualmente exportan sus productos.

Tabla 51
26. ¢Considera que el tramite de exportacion resulta Suma de
confuso y complicado? * solo para exportadores Frecuencia
No 0
Si 4
Total general 4



ne Total
0%

Grafico 30

Todos los productores de calzado manifestaron
que consideran que el tramite de exportacidn
es confuso y complicado debido a que se debe

estar muy informado del llenado de los

documentos exportacién, algunas ocasiones los
formularios a llenar cambian en algun detalle y
los empresarios no se dan cuenta hasta que
realizan el tramite en aduana ,aunque es
necesario comentar que este 100% estéa
conformado por las empresas exportadoras pues
conocen los tramites en cambio los productores
de calzado gque no realizan tramites de

exportacién no podian dar una respuesta

objetiva.



264

Propuesta estratégica sobre logistica

de exportacion en la Industria del Calzado -

Anexo 5. Guia de observacién sobre el ambiente interno que

involucra la industria del calzado en la ciudad de Santa
Ana.

Universidad de El Salvador

Facultad Multidisciplinaria de Occidente
Departamento de Ciencias Econdmicas

Guia de observacién sobre el ambiente interno que involucra
la industria del calzado en la ciudad de Santa Ana.

Objetivo: Observar el ambiente interno que involucra la
industria del calzado en la ciudad de Santa Ana.

Observador(a):

Lugar: Fecha:
Hora de observacion:

Observaciones a realizar en las empresas.

e Tecnificacidén de maquinaria.
Artesanal Adaptada

Industrial

e FElaboracién de productos.

Propios Replicas

e FEmpaquetado

Bolsa Caja Otros
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e Método de trabajo.
Cantidad Calidad Ambos

e Sistema de transporte para el producto.
Automdvil Pick up Camidén o

furgoneta Otros

e FEspacio fisico de taller

Reducido Mediano Extenso
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Anexo 6. Resultados de la guia de observacién sobre el
ambiente interno que involucra la industria del calzado en

la ciudad de Santa Ana.

Se pudo apreciar que en cuanto a la tecnificacién de 1la
maquinaria, la mayoria de productores utiliza maquinaria
industrial para la produccidén de calzado y a la vez siguen
utilizando magquinaria artesanal y/o adaptada, por otro lado
algunos productores solamente utilizan maquinaria artesanal

y adaptada.

En cuanto a la elaboracidén de productos se observd que la
mayoria de las empresas visitadas producen disefios propios
y réplicas, los demds se enfocan en producir sdélo disefios

propios y la minoria se dedica elaborar solo replicas.

Con respecto al empaquetado la mayoria de los productores
utilizan tanto Dbolsas como cajas para empaquetar sus
productos, cuando se utiliza bolsa no tienen un distintivo
de su marca, por otra parte algunos de los productores
consideran que su producto se percibe de manera méas

exclusiva a utilizar solamente la caja.
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Los productores de calzado de la ciudad de Santa Ana se
enfocan mas en elaborar productos de calidad, una minima
cantidad de ©productores se enfocan en producir mayor

cantidad de productos.

La mayoria de los productores transportan sus productos en
camiones o furgonetas, mientras que por otro lado algunos
productores transportan sus productos en automdéviles o pick

ups.

El espacio fisico con que <cuenta la mayor parte de
productores es mediano, mientras que otros productores
cuentan con un espacio reducido y la minoria con un espacio

extenso.

Se pudo apreciar que gran parte de los productores no
contaban con la organizacidén adecuada de sus espacios
fisicos y la minoria trabaja con un proceso de produccidn

determinado.
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Anexo 7. Entrevista a especialista de industria del calzado

en la ciudad de Santa Ana.

Universidad de El1 Salvador bl A
Facultad Multidisciplinaria de Occidente %5;;a§
Departamento de Ciencias Econdmicas

Entrevista a especialista de industria del calzado en la
ciudad de Santa Ana.

Objetivo: Diagnosticar la situacidén actual de la industria
del calzado en la ciudad de Santa Ana.

Lugar

Fecha

Hora

Entrevistador (a)

Nombre del entrevistado

Cargo que desempena

Indicacién: Responder en forma objetiva, pues de ello
depende la validez de los resultados de la investigacién.
1. De acuerdo a su base de datos, ¢Colmo estd dividido el

sector de la industria del calzado?

2. A corto y a largo plazo, ¢Cudles considera que son las
principales necesidades de la industria del calzado en

la ciudad de Santa Ana-?

3. En los ultimos afios, ¢Cblbmo ha sido el crecimiento del

mercado?
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4. Aproximadamente, ;Cudl es el volumen de produccidn de la

industria del calzado?

5. ¢En qué medida han sido las fluctuaciones de la demanda

de calzado salvadorefio durante el periodo 2014-20157?

6. :Cudl es el factor determinante para estas fluctuaciones

de la demanda?

7. ;Qué obstaculos enfrenta la industria del calzado en la

ciudad de Santa Ana-?

8. ;Como ha afectado la importacidén de calzado extranjero a

los empresarios de la industria?

9. Ademéds del programa gque ha impulsado el gobierno para
proveer de calzado a los estudiantes salvadorefios, ¢Que
otro programa existe que Dbeneficie e impulse a la

industria?

10. :Considera que el artesano salvadorefio es competente a

nivel internacional?

11. :La industria del calzado de la ciudad de Santa Ana
tiene oportunidad de desarrollarse en mercados

internacionales?

12. Segln sus datos estadisticos, ¢(Cudl es el porcentaje
de empresas en la industria del calzado que exportan sus

productos?
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13. :;Segun los datos que maneja, cudl es el producto
estrella de exportacidén? Calzado para dama, caballero,

deportivo o nifios.

14. :E1 artesano salvadorefio tiene el apoyo vy/o la
capacitacidén necesaria para emprender la exportacidn de

sus productos?

15. :Qué apoyo Dbrinda CONAMYPE para orientar a 1los
empresarios sobre temas de exportacidédn, especificamente

sobre logistica de exportacién?

Anexo 8. Resultados de la entrevista a especialista de

industria del calzado en la ciudad de Santa Ana.

1. ;Como estd dividido el sector de 1la industria del
calzado?

El sector de la industria de calzado estd dividido por

proveedores de materia prima tales como tenerias,

peleterias, maquinaria y servicios complementarios, luego

estdn los productores vy en la parte final esta las

comercializadoras y consumidores finales.
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2. A corto y a largo plazo, ¢Cudles considera que son las
principales necesidades de la industria del calzado en
la ciudad de Santa Ana®?

Las necesidades a corto plazo de la industria de calzado en
la ciudad de Santa Ana es innovacién en el calzado y en
procesos de produccidén en general en toda &rea relacionada
con la elaboracidén del calzado, calidad y el disefio de
productos % calidad cumpliendo requerimientos
internacionales, CONAMYPE apoya estas A&reas por medio de
capacitaciones. A largo plazo la industria necesita
penetrar nuevos mercados.

3. En los tultimos afios, ¢(Cémo ha sido el crecimiento del
mercado®?

CONAMYPE no tiene datos sobre el crecimiento, sin embargo

el afio pasado CONAMYPE organizo una feria en la dque se

realizaron negociaciones con comercializadoras con valor
aproximado de $64,000

4. Aproximadamente, ;Cudl es el volumen de produccién de la
industria del calzado?

No se tienen datos concretos sobre volumen de produccidén de

la industria de calzado, sin embargo el ministerio de
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educacién compra a este sector un aproximado de 100,000
pares de zapatos.

5. ¢En qué medida han sido las fluctuaciones de la demanda

de calzado salvadorefio durante el periodo 2014-20157

No se manejan datos sobre las fluctuaciones de la demanda
de calzado salvadorefio durante el periodo 2014-2015 cabe
mencionar que el ©programa de paquetes escolares del
ministerio de educacidén ha solicitado 300,000 pares de
zapatos méds gque son suplidos por los productores de

calzado.

6. ;Qué obstaculos enfrenta la industria del calzado en 1la
ciudad de Santa Ana?

El obstédculo que enfrenta la industria de calzado en la

ciudad de Santa Ana es el de no visualizar la importancia

del sector en Santa Ana de que productores exploten el

hecho de son la cuna del calzado.

7. ¢Cémo ha afectado la importacién de calzado extranjero a
los empresarios de la industria®?

La importacidén de calzado si ha afectado a los empresarios,

debido a que los precio con los que deben competir son

demasiado bajos, esto efectos de la importacidén se pueden
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aminorar si se tecnifican los procesos y se industrializa
la producciédn.

8. Ademas del programa que ha impulsado el gobierno para
proveer de calzado a los estudiantes salvadoreiios, ¢Que
otro programa existe que beneficie e impulse a 1la
industria®?

Existen programas como FONDEPRO, dedicado al desarrollo
productivo 'y se enfoca al sector de calzado. Los
empresarios pueden aplicar a programas de fondos no
reembolsables en que al presentar una propuesta a este
programa y  presentar una serie de requisitos los
empresarios pueden beneficiarse en la compra de maquinaria
con un minimo de inversidn.

9. ;Considera que el artesano salvadoreifio es competente a
nivel internacional?

Al referirse al artesano si se habla especificamente de los

productores registrados, que pagan impuestos si es

competente y hay un mercado creciente.

10. ¢La industria del calzado de la ciudad de Santa Ana
tiene oportunidad de desarrollarse en mercados

internacionales®?
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Si tiene la oportunidad de desarrollarse en mercados

internacionales incluso algunos empresarios ya han hecho

enlaces comerciales, ademas FONDEPRO tiene una linea dque
maneja misiones comerciales para facilitar el ©primer
contacto con potenciales clientes en otros paises.

11. Segun sus datos estadisticos, ;Cudl es el porcentaje
de empresas en la industria del calzado que exportan sus
productos®?

CONAMYPE no tiene datos especificos sobre la cantidad de

empresas que exportan calzado.

12. E1 artesano salvadorefio tiene el apoyo y/o 1la
capacitacién necesaria para emprender la exportacién de
sus productos?

Si, pero debe de cumplir con ciertos requisitos para optar

a las capacitaciones, los empresarios no estan conformes

con algunas de estas disposiciones.

13. (Qué apoyo brinda CONAMYPE para orientar a 1los
empresarios sobre temas de exportacién, especificamente
sobre logistica de exportacién?

CONAMYPE vincula a las empresas interesadas en exportar con

PROESA porque esta institucidn se encargada especificamente

de lo relacionado a los temas e exportacién.
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Al relacionar los datos de esta entrevista con los datos
obtenidos en las encuestas se percibe que los datos son
bastante similares lo que confirma que esta investigacidn

obtuvo datos acertados.

Respecto a las repuestas obtenidas en esta entrevista la
industria contiene la cantidad de eslabones necesarios para
operar sin embargo no contiene algunos eslabones que
pudieren hacerla més competitiva a nivel internacional, 1la
industria se encuentra en blUsqueda de soluciones para
solventar las necesidades que tienen en este momento y en
el largo plazo, sin duda el apoyo de CONAMYPE y de otras
instituciones han logrado en alguna medida revitalizar el
sector de <calzado en Santa Ana, sector dque en anos
anteriores se encontraba en decaimiento sin el interés de
los empresarios por reactivar el sector en Santa Ana el
esfuerzo de CONAMYPE vy de otras instancias no hubiesen
tenido resultado, el desconocimiento de los beneficios
estratégicos que ofrece a los empresarios la ubicacidén de
sus 1instalaciones en Santa Ana es una obstédculo que debe
ser corregido por la industria de calzado, la capacitacidn
oportuna en la mejora de la calidad, tecnificacidén en

procesos de produccidédn es una excelente oportunidad de
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contrarrestar los efectos de la importacién en la industria
de calzado, es importante que los empresarios se informen
sobre programas que estan disefiados para este sector debido
a que de esta forma obtendréan mayores ventajas
competitivas, las empresas gque tienen un mayor grado de
formalizacidn son mas competentes en el ambito

internacional.

Como datos adicionales se comentd que los paises con mayor
potencial para ser objeto de exportacidén son Guatemala de
debido a la cercania y la aceptacidén del calzado en ese
pais, Costa Rica no produce mucho calzado lo gque también 1lo
convierte en un excelente mercado y Honduras ve el calzado

salvadorefio como de excelente calidad.
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Anexo 9. Encuesta dirigida a los consumidores de calzado de

la ciudad de Santa Ana, departamento de Santa Ana.

Encuesta dirigida a los consumidores de
calzado de la ciudad de Santa Ana,
departamento de Santa Ana.

Universidad de El Salvador
Facultad Multidisciplinaria de Occidente
Departamento de Ciencias Econémicas

Objetivo: Identificar cual es el nivel de satisfaccion y aceptacion del calzado elaborado en la
ciudad de Santa Ana, departamento de Santa Ana

Presentacion: Este instrumento responde a la investigacion sobre "Propuesta estratégica sobre
logistica de exportacion para impulsar el desarrollo de la micro, pequefia, mediana empresa en la
industria del calzado de |a ciudad de Santa Ana “. El propésito es profundizar en los factores
socioeconomicos que afectan a la industria del calzado

l. Datos generales

Género
|| Femenino

[ Masculino

Edad.

) Menos de 18 afios
) 18a29 afios
) 30a39arios
40 a 49 afos
= 50a 59 afios
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Il. CONTENIDO

¢Cada cuanto tiempo compra zapatos?
) Cada Mes
) Cada 3 meses.
) Cada ano.

) En ocasiones

¢En orden de importancia del 1 al 4 especifique que toma en cuenta al momento de adquirir su
calzado entendiéndose 1 mayor y 4 menor valor?

| Calidad
) Precio
) Marca

) Disefio

;Cuanto paga generalmente por un par de zapatos?
& $10-825
() S30-845
) S50-S65
) S70 - mas

;Conoce usted el calzado elaborado por los productores de calzado de la ciudad de Santa Ana?
) Si
J No

Si su respuesta es Si, ;Cual de estas marcas ha visto en los establecimientos donde compra su
calzado?
) Guanaco
) Comanche
Alejandra Shoes
Guerrero's Sport
) Calzado Najarro
) Valentina grande
) Armandos
Virginia Shoes
) Caminante
) Gracia
GKKA
) Nicolas Farag

) Valentina pequefia

¢Cual es la calidad del calzado elaborado por los productores de la cuidad de Santa Ana?
) Muy bueno
) Bueno
Regular
) Malo
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;Como considera que el precio del calzado elaborado por los productores de la cuidad de Santa
Ana?
) Muy caro
Caro
) Accesible
) Barato

) Muy barato

;Cual es la procedencia del calzado que utiliza actualmente?
Nacional
Paises Asiaticos

() Paises centroamericanos
Taiwan

() Otros

;Conoce usted algun tipo de publicidad utilizada por los productores o vendedores de calzado de
la ciudad de Santa Ana?

) Si
) No

Si su respuesta es 5i, ;a través de qué medios publicitarios ha conocido usted los productos de la
industria de calzado de la ciudad de Santa Ana?

(Congidera que los salvadorenos deberiamos consumir calzado procedente de la ciudad de Santa
Ana?

S
>

No

i{Por qué?

a Google Forms Deruncior stwss - Coociciores del servi 0 - Concie pnes acicioneles
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Anexo 10. Resultados de la encuesta dirigida a los
consumidores de calzado de la ciudad de Santa Ana,

departamento de Santa Ana.

l. Datos generales
Femenino 29 43.3%

Famanina Masculino 38 56.7%

Mazculing

Edad.

Menos de 18 afos 0 o
1Ba29%afos B B2 1%
30 a 38 afos 7 104%
40 a 49 anos 2 Yo
50 a 59 afios 3 45%

¢ Cuanto paga generalmente por un par de zapatos?
$10-%25 22 328%
$30-$45 24 358%
$50-865 15 224%
§70-mas B 9%
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Il. CONTENIDO

Cada Mes 7 104%
Cada 3 meses. 24 358%
Cada afio. 14 20.9%

En ocasiones. 22 3Z2.8%

i Conoce usted el calzado elaborado por los productores de calzado de la ciudad de Santa Ana?

51 23 34.3%
No 44 B5.7%

Si su respuesta es Si, ;Cual de estas marcas ha visto en los establecimientos donde compra su calzado?

Guanaco
Comanche
Alejandra Shoes

Guerrero's Sport

B. 7%
21.7%
4 3%
13%
0%
Valentina grande B.7%

2

H]

1

3

Calzado MNajarro 0

2
Armandos 3 13%

1

1

H]

0

0

]

4 3%
4.3%
21.7%
0%
0%
0%

Virginia Shoes
Caminante
Gracia

GKKA

Nicolas Farag

Valentina pequena

:Cual es la calidad del calzado elaborado por los productores de la cuidad de Santa Ana?

Muy bueno 9 225%
Bueno 22 55%
Regular 6 15%
Malo 3 7.5%
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¢Conoce usted algun tipo de publicidad utilizada por los productores o vendedores de calzado de la cludad de Santa Ana?

Si 9 WU
No B4 B57W
0 %

Si su respuesta es Si, ;a traves de qué medios publicitarios ha conocide usted los productos de la industria de calzado de la ciudad de Santa Ana?
comanche alraves o2 facabook

Facebook

Afiches

Afichez

Redes socisfes

Afiche

Bannar

:Considera que los salvadorefos deberi ir calzado procedente de |a ciudad de Santa Ana?

LPor qué?
Pars apoyor of . ¥y o o de prod: o locales

P de ata calvad con tuen precio i lo mas impartarte a3 hecho e= el sahador. ademas cuentan con disefios muy bantos y drerson
©% que lo zapatos de nca nG tienen estio s persomabdad no me gusta of ipo de 2agato que 32 hace en la cudad e muy Spxco o calzado

4

PoT s2f yn

St pomye debermos 2p0yar of comerca de niesta ciudad Sin embargo. muchas no o cpizado de nuesya locabdad detado 2 ko poca idad que bas prody de catzados tocen portal
fazdn desconocemos ¢ producta
Pa desanolar la Y uala de la ciodad

Para hacer cacor a nuestra peblacdn y nusstia tusad
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Anexo 1l1. Fotografias
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Anexo 12.Tratados vigentes de Costa Rica.

Tratados vigentes
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Anexo 13 .Tratados de Libre Comercio de El1l Salvador.

Tratados de Libre Comercio en Vigencia

€L SALYADCA
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Anexo 1l4. Ventanilla electrédénica de SICEX.

vl SALVADOR
TRADE

ciexexport

Sistema btagrado de Comeech

Ventanilla Electronica

@ ;Como registrarse como Exportador?

U St

SrnsRRa e aaey o

acione:

BCR Te

&2

-

=

s@ber.gob sy

»  Reouisitos para Registrarse como Exportador
b Reguisitos para Actusiear Datos del Exportador

Guia de Tramites de Exportacion
b G ¢
» Beguisitos por profucto
» Productos que requieren sutorizacion de ofras
Instduciones
Cerificados de Origen por pais
Proceso de Autorizacion de Documentos de
Exportacion
Documentos de Exportacion que emite
IEXEL r
Consylta NIT importador:

Costs Ricg
Honduras

Duectorio_de_Instituciones de Apoyo & ks
Exportadores

! Solicitudes de Servicio

b Solicitud de Usuario SICEX (Vord|
»  Formato anulaciones (Word)

» Formato creacion de Incisos arancelanos
(tiord)

* Solicud de Estadisticss (Word)

Tratados de Libre Comercio

Pago Electronico de los senvicios de CIEXEI
Satvador

}  Funcionamiento del Pago Eectranico

) Herrsmientas de Apoye

) Help Desk: Herramierta disenada para syudar 3

P = v
G 1s_E Ax Prod

£ Ali 16
Guia 1 ari I ist d:
Preferencias Generalizadas de la Comunidad
Europea
Guia del FDA: Proceso a Sequir para !a Industria
procesadora de Alimentos
Curso Virtual Reglas de Origen - Programa
Regional de USAID de Comercio Pary CAFTA -
DR
Herramientss de Andlisis de Mercados del
Centro de Comercio Internacional
Procedimiento para la Autonzacion del Transito
Internacional y Regional de Envios v Mercancias
Agropecuarias

Banco Central de Reserva de £l Salvador
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Anexo 15.FAUCA.

7 w0 | TR REOOD G Oelerm e & Wiren T Perm s ¢ M aees 37 Somx AR RS S0

N7 Frm FesTeyy Sefio oef R (rey TR mmestos VoS
eI 00 By RSN Rawy

TN REpy ¢ RsTEoe Mmison & REorETEn BYsD Rrw i SorswEh e

- lm—u-—-ﬁ_- - u—m-ﬂu-_m
DOER e On ¥ oo o ¥ e 0N WS (FEX SRR O
WEROOES | IO 08 IS CINTE, S ERED ¥ R S (RN £ OV (rens NN S CTRND (P S (RROS € OV RIS ) OIe: P MLS S &) SO0
eneste DR i SO0 wes Ry K TRy Ix
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Anexo l16.Factura Comercial.

FACTURA COMERCIAL
COMMERCIAL INVOICE

EXPORTADOR/SHIPPER CONSIGNATARIO/CONSIGNEE
Nombre/Name: Nombre/Name:
Direccion/Address: Direccion/Address:
Zip Code:
Persona Contacto/Contact Name: Persona Contacto/Contact Name:
Teléfono/Telephone: Teléfono/Telephone:
[Fecha de Emision/Emission Date: Guia de despachoIAw-é:

DATOS DE CONTENIDO DEL ENVIO / DESCRIPTION OF CONTENT

Cant./Qty DESCRIPCION/DESCRIPTION Valor Unitario/ |Valor Total/
Unit Value [Total Value
TOTALES/TOTALS:

Factula emitida solo para propositos de aduanal/lnvoice only or custom purposes
RAZON DE LA EXPORTACION/REASON FOR EXPORT

FIRMA DEL EXPORTADOR
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Anexo l1l7.Carta Porte.

MANIFIESTO DE CARGA TERRESTRE / CARTA PORTE

1D ENTIFIZAC ION £, REGISTRO ADUANA
1| pELneanssorriSTa || 2
1.2 DINECT CM NUMER O
IDENTIFICACION PLACAMSTRICULS, PLACAMATIMCUL &
3| DE VEMICULOS RNUMERAS.
PLACAMAY RICULA PLACAMATRICULS PLACAMATAICULA —
41 PHS DT EMOSA cco,  |azp EMBARGUE £C0.
4| DATDS DEL TRA NSPORTE IR ENE RN e
| - RS L T |
4.5 HOUSNADE DESTING cOD, SATENMINAL DE A M AC ERABENTO ©00.
| I L |  FR! L A |
A5 CARTA | &6 CONSIGN ATARIO 47 MARCASIPRECINTOS |48 CANTIDAD OE BULTOS | 4.9 DESCRIPCION DE MERC ANCIAS | 1.10 PESO BAUTO
PORTE e N08)
THA VENIC ULO KGS TOTA 08 TOTAL PESO
BATOS BRUTOXGS.)
4| CONTROL ADUANERD FRONTERZO 6] TERWINGL OF ALMACENAMIENTO
PFECHADE KECEPCICH e 00
HORA D EKECEPTION L
MUTORIZACION DE TH AR 200 AL MLMOC N
FECHASHLIDS, o M
RORADE SALOA | wmidiidtivme FINMASELLO PRMASELLO
TRAN SO RTIGTA ai' O BEERVAC DN ES
FECHAOE ELABORACION iy
PECHATENMING DE DESCONGA, . 4 L.,
FIRMASELLOD
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FECHA : 09/13/2012

EXPORTADOR: Ezkoja $.A.S
DIRECCION: cra 80no. 71-B-13
NIT: 86429751

TEL: 1234567

PAIS/Ciudad: Colombia-Bogota

Medio de transporte: maritimo

LISTADEEMPAQUE

FACTURA No.: 498700

IMPORTADOR: Coopecalzado 5.A
DIRECCION:(Avenida 5A calle 13-A-21

NIT:
TEL.
PAIS:

9508100533
4567890
Costa Rica-San José

Tipo de embalaje: Caja de cartén

. Di i P
Cantidad Numero Contenido de cada pallet mension eso Contenedor |Pesobruto
cadapallet | netoKg
Pallets
20 #lalat20 1.2m x 1m x
Calzadoen cuero paradama 11m 2880 |EZKOH987654| 3.280
Firma:

EZKOJAS.AS
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Anexo 19.Precios de los tramites de exportacién.
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PRECIO DE LOS TRAMITES
TiPO DE TRAMITE PRECIO EN DOLARES
Registro de Exportador SIN COSTO
Autorizacion de Declaracién de Mercancias (DM) o Formulanio USS$6.00™ + IVA*™ por cada operacion.

Aduanero Unico Centroamericano (FAUCA)

Estadisticas Especiales USS1.00 + 13% IVA** por pagina
Autorizacion de Cerfificados de Origen (SGP, ALADI, CIEX-BCR) SIN COSTO

y los Tratados de Libre Comercio vigentes

Transmision y registro en el Sistema de la Direccdn General de SIN COSTO
Aduanas en El Salvador.

Transmision y registro en el Sistema de fa Superintendencia de SIN COSTO
Administracion Tributania (SAT) de Guatemala.

Control de Cuotas de Exportacion SIN COSTO

Visado de Exportacién de insumos agropecuanos (por factura) USS$6.00 + IVA™ por cada operacion™*”.

Inspeccion y certificacion de productos de origen vegetal frescos
para exportacion, por embarque.

USS45.00 + IVA** por cada operacion™**

Inspeccion y cerlificacion de granos y madera para exportacin
por embarque (cuando requiera una declaracion adiclonal en el
certificado fitosanitario).

USS45.00 + IVA** por cada operacion™**.

poliitas de un dia o més de nacidos).

US$25.00 + IVA*™ por cada operacion™",

Emssién de Certificados fiosanitarios y zoosanitaros de

exportacién y reexportacion por via terrestre o aérea, por cada
10,000 kgs. o fraccidn.

USS$5.71 + IVA** por cada 10,000 kgs. o
fraccion®™*",

Emisién de Certfficados fiosanitarios y zoosanitanos de
exportacion y reexportacion por via maritima, por cada 40,000 kgs.
o fraccidn.

US$5.71 + IVA** por cada 40,000 kgs. o
fraccion™*,

Certificado de exportacidn o reexportacin de animales
(mascotas), material bioldgico y reproductivo.

US$15.00 + IVA™ por cada operacion™.

*Tarifa vigente a partir del 19 de Marzo de 2012




