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CAPITULO 1: INTRODUCCION
1.1 INTRODUCCION

En Argentina la industria del calzado se caracteriza por una alta heterogeneidad
de producto; su produccién incluye tanto al calzado de vestir, como al deportivo de
performance, al de tiempo libre, a los calzados especiales de trabajo o de seguridad,
calzado femenino, etc. Ello implica a su vez, una importante diversidad de insumos vy
técnicas de produccion. Sin embargo, solo un conjunto reducido de empresas fabrican
productos de alta calidad como es el calzado de vestir, que es aquel con capellada de
cuero y suela de cuero natural o regenerado.

Un hecho destacable es que Argentina no es uno de los principales paises
productores y exportadores de calzado de cuero siendo conocido como el “pais del
cuero” por su condicidn de pais ganadero y exportador de cueros curtidos de buena
calidad. La facilidad de acceso a esta materia prima deberia constituir una ventaja
competitiva sustancial para el calzado argentino. Pese a esto, Argentina no estd entre los
exportadores relevantes de calzados de cuero en el mundo, dada la clara orientaciéon
hacia el mercado interno, en contraste con algunos paises europeos que no producen
cueros en cantidad y calidad suficientes pero son importadores de esa materia prima y
compiten exitosamente en la exportacién de calzado de alta gama.

Es un error frecuente suponer que la disponibilidad de mano de obra barata es un
factor decisivo para asegurar el éxito en la competencia, tal es asi que paises con salarios
hasta 50 veces mds altos que China, Pakistdn o Vietnam son exportadores relevantes,
como es el caso de ltalia o Espana. Ademds de los costos salariales, hay otras ventajas
qgue determinan la competitividad como es la calidad y el diseno entre ofros.

Ante este contexto es que surge el presente proyecto de exportacién, impulsado
a su vez por la conjuncién de dos situaciones puntuales. Por un lado, el incentivo personal
del autor en aplicar en esta empresa familiar los conocimientos sobre comercio
internacional adquiridos durante su proceso de formacidon en la universidad, y por otro
lado, el manifiesto potencial de internacionalizaciéon de esta organizacion acompanado
por el interés de sus directivos en que la misma comience a comercializar calzado en
ofros mercados.
La organizacién a la cual se hace referencia se denomina Fabincal Cérdoba S.A. y se
encuentra radicada en la ciudad de La Calera, donde se dedica a la produccién de
calzado confeccionado en cuero que comercializa a nivel nacional.

El énfasis puesto sobre el calzado de alta gama, comUnmente denominado
calzado de vestir, se fundamente en la necesidad de enconfrar un segmento de
mercado en donde paises como China y Brasil no poseen una ventaja competitiva.
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La idea subyacente a este proyecto es que Fabincal ingrese a nuevos mercados con un
calzado que se distinga por su disefo, la calidad de sus componentes y del producto
ferminado.

A fin de obtener una propuesta, acorde a la circunstancias de la empresa objeto
del proyecto, se procederd en primera instancia a relevar el mercado internacional del
calzado de alta gama, de manera de conocer los principales paises productores,
exportadores e importadores y analizar la participacion de Argentina en el mismo.
Posteriormente se evaluard el potencial de internacionalizaciéon en pos de desarrollar una
estrategia de ingreso en nuevos mercados, investigando y seleccionando aquel pais o
aquellos paises que presenten las mejores condiciones para ello.
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1.2 PRESENTACION DE LA EMPRESA

Fabincal Cérdoba S.A., es una empresa familiar que fue fundada en el ano 1986
por Miguel Hames, quien estaba desde el afo 1975 en el rubro fabricacién de calzado.

La empresa desde su comienzo tuvo objetivos claros de crecimiento que con el
correr de los anos se fueron cumpliendo.

En su comienzo realizd una exportaciéon a Alemania para la empresa Puma, de
capelladas de botin de futbol. Luego a principios de los anos 90 se dio una exportacion
de capelladas a Italia de mocasines enchufados, siempre sin descuidar el mercado
interno con los productos que se comercializaban.

En el afo 1990 luego de terminar la exportacién a Italia surge la posibilidad de
trabajar para la firma Alpargatas S.A., la cual no se desaprovechd vy se realizaron frabajos
de cortado y aparado para las marcas Topper y Nike, por el ano 1994 comienza a realizar
para Alpargatas S.A. productos terminados con la marca Speed (deportiva inyectada) y
la marca Bull (calzado casual y nduticos).

A fines del ano 1994 se toma la fabricacion de productos para las marcas Avia y
L'Gear, la cual dura 1 ano aproximadamente.

En el ano 1995 la empresa toma la licencia de la marca Bull para fabricacién y
comercializacién. El mismo ano se consigue la marca Diadora para la Argentina para
fabricacion y comercializacién, a través de una empresa chilena, esto trajo un gran
crecimiento a la empresa no solo en produccién - se fabricaban para ese entonces 1800
Pares diarios y habia 170 empleados - si no que se logrd un crecimiento en lo organizativo
y en lo comercial por la importancia de estas marcas.

La licencia con la marca Bull culmina en el ano 2000 y con Diadora en el ano
1997.

Durante todos estos anos la empresa no deja de comercializar su marca propia
qgue son Scarpino y Blacks, lo cual fue muy importante para no descuidar los clientes de la
empresa.

En el ano 1998 se tomd la licencia de comercializacion de la marca Inglesa Clarks,
la cual estuvo vigente hasta el ano 2005, pero se dejd de comercializar sus productos en
el ano 2002 como consecuencia de la crisis que afectd al pais, haciendo que el costo de
los calzados se incrementara considerablemente.

Fabincal es una empresa totalmente integrada en sus procesos de producciéon ya
gue cuenta con toda la mano de obra y procesos dentro de la empresa, es decir que no
terceriza ningun proceso, posee una red comercial amplia, con 5 vigjantes en el pais, los
cuales estdn distribuidos por zonas y posee una cartera de 300 clientes
aproximadamente.
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Debido al excelente conocimiento de las técnicas propias del proceso de
fabricacién de calzado, la organizacion logra certificar en el aino 2002 Normas ISO
9002/1994 y en el ano 2004 se obtiene el desplazamiento hacia Normas ISO 2001/2000 en
las cuales la empresa se comprometié a la mejora continua de sus procesos.

Este hecho constituye un importante paso para Fabincal Cérdoba S.A., ya que la
convirtié en la primera empresa de calzado de la Republica Argentina en certificar
Normas ISO 9001 versidn 2000.

Desde el ano 2004 hasta la actualidad, la empresa continia creciendo

constantemente en el mercado interno, hecho que contribuyo a posicionarla como una
de las empresas mds sélidas y de marcada trayectoria en el pais.

Panorama del sector

Perspectivas para el sector

Desde la Cdmara de la Industria del Calzado de Buenos Aires, adelantaron que se
espera que la exportaciéon de calzado para todo el 2009 supere los U$D 20 millones.
En relacion a la produccion, las expectativas son que se mantengan los niveles de 2008,
es decir, unos 95 millones de pares.

Por otro lado, las importaciones a junio de 2009 han descendido. De acuerdo a lo
registrado han ingresado casi 9.5 millones de pares, o que representa aproximadamente
un 20% menos con respecto al mismo periodo de 2008.

Contribucidén del calzado a la produccidn industrial!

Segun el Centro de Estudios para Produccién, En el 2008 la industria del calzado
representd el 1% del Valor Bruto de Produccidén (VBP) industrial y representd alrededor del
35% del VBP de la cadena del cuero
En este periodo, el consumo aparente fue de alrededor 124 millones de pares,
representando la produccién nacional el 76% del total.

Este mismo estudio menciona que alrededor del 60% del calzado fabricado en el

pais se realiza en base a cuero El resto de los insumos corresponde a otros materiales
como textiles, caucho vy pldstico.
Un dato importante es que existen dos temporadas en este mercado: la temporada
otono - invierno y la temporada primavera — verano. A raiz que los principales centros de
diseno de calzado se encuentran en Europa y Estados Unidos, Argentina es tomadora de
moda a contra — estacion.

! www.cep.gov.ar - Junio 2009. La Industria del Calzado en la Argentina.
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Disminucién del 20% pero con esperanzas de recuperacion?

Un sondeo de la Asamblea de Pequenos y Medianos Empresarios publicado en
mayo sostiene que desde el comienzo de la crisis internacional, la actividad de las PYMES
argentinas de calzado habria disminuido en un 20% por la caida del consumo interno.
Asimismo la entidad pronostica un repunte para el Ultimo cuatrimestre, cerrando el ano
de forma positiva

% Revista Serma. Agosto / Septiembre 2009- Afio XV- N° 91. Edicién Internacional
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1.3 PLANTEAMIENTO DEL TEMA DE ESTUDIO

El presente trabajo se enfoca en un item arancelario, como es el 6403.51.903 que
comprende el calzado de cuero con suela, que cubre el tobillo.

Esto encuentra su justificativo en el hecho de ser el subsector al cual menos afecta

la competencia de China vy Brasil, la reconocida calidad del insumo fundamental de este
producto y la posibilidad de comercializar productos con mayor valor agregado.
Si bien desde hace anos la industria estd siendo afectada principalmente por la
importacion de calzado desde China y Brasil, esta ventaja relativa de las empresas
brasilenas y chinas afecta solo a las empresas argentinas que producen calzado de
calidad intermedia y dentro del segmento casual y tiempo libre.

Es por esto que el segmento productor de calzado de vestir de alta gama es
afectado marginalmente por la importacién, y ademds es la Unica posibilidad de
competir con paises productores con bajos costos de produccion en el mercado
mundial.

3 6403.51.90 - Los demds
6403.51 - - - Que cubran el fobillo
6403.5 - - Los demds calzados, con suela de cuero natural:

6403 - CALZADO CON SUELA DE CAUCHO, PLASTICO, CUERO NATURAL O REGENERADO Y PARTE SUPERIOR DE
CUERO NATURAL.

64 - CALZADO, POLAINAS Y ARTICULOS ANALOGOS; PARTES DE ESTOS ARTICULOS
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1.4 OBJETIVO GENERAL

Desarrollar una estrategia de exportaciéon para Fabincal Cérdoba S.A, que le

permita ingresar a nuevos mercados, a través de la comercializacion de calzado

masculino de alta gama.

1.5 OBJETIVOS PARTICULARES

&

Investigar el mercado internacional del calzado de alta gama a fin de conocer los
principales actores de este.

Analizar la estructura del segmento productor de calzado de alta gama para
conocer su confexto y en funcién de este desarrollar una alternativa estratégica
acorde a la empresa objeto del proyecto.

Identificar el potencial de internacionalizacién de Fabincal, determinando sus
puntos fuertes y débiles.

Investigar a cuenta de obtener informacion sobre los mercados mds rentables
para la exportacion de calzado argentino de alta gama.

Seleccionar aquellos mercados que presenten mejores condiciones para la venta
al exterior del producto y en funcién de esto plantear una estrategia de
penetracion en los mercados seleccionados.
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CAPITULO 2: MARCO TEORICO
2.1 MARCO TEORICO

El marco tedrico del presente trabajo se toma como sustento las obras de diversos
autores, de los cuales se toma las bases para en una primera instancia realizar un andlisis
de la estructura de la industria, luego se abordara la seleccion de mercados vy
posteriormente se pretende desarrollar una estrategia de ingreso a nuevos mercados.

El andlisis estructural de la industria se realizara de acuerdo a lo planteado por
Porter (1982)4, segun quien “la formulaciéon de una estrategia competitiva consiste
esencialmente en relacionar una empresa con su ambiente”. La estructura de la industria
contribuye decisivamente a determinar las reglas competitivas del juego y también las
estrategias a que puede tener acceso la empresa.
La rivalidad en una industria depende de las cinco fuerzas competitivas que se muestran
en la figura siguiente.

FIGURA 1: Fuerzas que impulsan la competencia en la industria

COMPETIDORES
DE LA INDUSTRIA

Rivalidad entre
empresas

FUENTE: Michael E. Porter "Estrategia Competitiva

4 Michael E. Porter “Estrategia Competitiva”,Grupo Editorial Patria, 37¢ reimpresién, 2007
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Continuando con los determinantes estructurales de la intensidad de la
competencia, en la obra del autor antes mencionado se define a la industria como “un
grupo de empresas fabricantes de productos semejantes entre si”.

Las cinco fuerzas competitivas reflejan el hecho de que la competencia en un sector
industrial no se limita a participantes bien establecidos. Los clientes, proveedores,
participantes potenciales y los sustitutos son todos “competidores” de las empresas y su
importancia dependerd de las circunstancias del momento.

Las fuerzas competitivas combinadas rigen la intensidad de la competencia y la
rentabilidad en una industria; la fuerza o fuerzas mds poderosas predominan y son
decisivas desde el punto de vista de la formulacion de estrategias.

Un andilisis estructural estard incompleto si no diagnostica cémo la politica actual y futura
del gobierno afectard a las condiciones estructurales en todos los niveles.

Al momento de desarrollar el diagndstico de internacionalizacién se escogerd
como referencia a Acerenza (1990)5 quien considera oportuno estudiar las posibilidades
de exportar que tiene una empresa a través de un andlisis y una posterior evaluacion de
su capacidad de desarrollar una actividad de exportacion.

A tal fin propone analizar tres aspectos como son, la capacidad de la organizacién en su
conjunto dado que la decision de entrar en el campo de la exportacion le traerd a la
empresa una serie de exigencias técnicas, administrativas y financieras, por lo que
recomienda analizar a la organizacién, el personal y las finanzas.

Otro aspecto a examinar son las posibilidades de abastecimiento de materia prima
requerida para la produccién adicional que se destinara a la exportacion.

Por Ultimo deberd considerarse la capacidad de adaptacién de la empresa al nuevo
negocio, aqui lo fundamental es la flexibilidad para afrontar los cambios que se producen
en el mercado a nivel internacional.

Una vez que la empresa ya analizd todos los aspectos mencionados deberd tomar
una decisidon para lo cual debe considerar las alternativas que se le presentan en funcion
de su capacidad de produccidén y del financiamiento que exige la exportacién

La decision de exportar tiene importantes repercusiones en el aspecto financiero
de la empresa. Para llegar a la decisién final la empresa debe atravesar tres fases:

Primero debe analizar la posibilidad de exportar manteniendo el esquema actual de
produccién, en caso de gue esto no sea posible la empresa para a la siguiente fase en
donde analiza la posibilidad de exportar cambiando el esquema actual de produccion,
en el supuesto que esta opcidn tampoco sea viable la empresa debe andlizar la
posibilidad de exportar invirtiendo en la ampliacién de la planta, en equipos.

El autor concluye diciendo que una vez que la empresa realiza este andlisis, esta en
condiciones de decidir o no si ingresa en un mercado exfranjero.

5 Acerenza Miguel Angel. (1990) Marketing internacional: un enfoque metodoldgico hacia la exportacion.
Editorial Trillas, México
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En lo inherente a la investigacion de mercado, esta se realizard de acuerdo a lo
planteado por Acerenza (1990)¢ quien propone que una vez identificados los mercados
que presenten oportunidades para los productos, dado que existe potencial y no exigen
modificaciones del producto, se proceda al andlisis en profundidad de todos los
mercados, pues son precisamente los que presentan las mejores oportunidades
inmediatas para los productos de la empresa.

La seleccion de los mercados se efectuard a través del modelo de decision
multicriterio discreta de Barba y Casillas (1997)7, quienes suponen la existencia de un
nUmero finito de alternativas, en este caso mercados para la exportacién de calzado de
alta gama. Al conjunto de alternativas lo denominan conjunto de eleccion.

Para llevar a cabo la eleccidn entre las alternativas del conjunto de eleccidn, se supone
que se poseen varios ejes de evaluacion; estos ejes de evaluacion son las caracteristicas
de las alternativas, designadas atributos.

Este modelo presume que el decisor es capaz de dar a cada atributo considerado y a
cada alternativa del conjunto de eleccidon, un valor numérico o simbdlico que expresa
una evaluacion de la alternativa respecto del atributo, lo cual se vuelca en una matriz de
decisién, en donde cada fila expresa las cualidades de la alternativa con respecto a los
atributos considerados y cada columna recoge las evaluaciones, hechas por el decisor,
de todas las alternativas con respecto al atributo.

El resultado global obtenido por cada mercado investigado es el que permitird escoger
aqguel que presente el mejor resultado a la luz de los criterios analizados.

Un condicionante relevante de este modelo es que las alternativas son diferentes,
excluyentes y exhaustivas, en efecto, se prohibe la eleccién de una solucién intermedia
entre dos alternativas.

Otros autores consultados son Jeannet and Hennesey (1992)8 segun los cuales “las
empresas intfernacionales deben determinar el fipo de presencia que esperan mantener
en cada mercado donde compiten”. En la siguiente figura se puede observar un
resumen de las opciones estratégicas que posee una empresa de acuerdo a estos
autores.

® Op. Cit pag. 12

7 Sergio Barba y Romero Casillas (1997) Decisiones multicriterios: “Fundamentos tedricos y utilizacién practica”.
Universidad de Alcald. Servicio de publicaciones de la U.A.H

8 Jeannet and Hennessey (1992) “Global marketing strategies”. Editorial Houghton Mifflin Company, Boston.
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FIGURA 2: Estrategias de ingreso a mercados.

ESTRATEGIAS DE INGRESO

EXPORTACION PRODUCCION EXTRANJERA
Licencia
Exportacion directa Franquicia
Exportacion indirecta Contrato de manufactura
Ensamblado

Produccion local

ANALISIS DE ENTRADA

Rentabilidad
Activos

ESTRATEGIAS DE PROPIEDAD

Alianzas Extrategicas Gastos

Joint Ventures Ventas
Actores de riesgo

FUENTE: Jeannet and Hennessey “Global marketing strategies”.

Comenzando por la exportacion como estrategia de ingreso, los autores citados
establecen que dado gue muchos mercados no ofrecen una oportunidad lo
suficientemente amplia (en materia de ventas) como para justificar la produccién local,
la exportacién permite a la empresa centralizar la produccién para muchos mercados y
de esta forma obtener economias de escala. Para éstas los mercados deben poder ser
contactados a través de un Intermediario. Es la forma de Ingreso al mercado mds
tradicional, y, en funcién de dénde se localice el Intermediario citado se identifican las
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exportaciones indirectas, en donde el infermediario se localiza en el mercado de origen,
las exportaciones directas y las subsidiarias, en donde no existen intermediarios.

Para el caso de Fabincal se propondrdn las exportaciones indirectas y dentro de
estas el agente de venta con el cual se vinculard a través del contrato de agencia,
definido por Marzoratti (2003)? como un contrato por el cual el agente comercial se
obliga de manera permanente a negociar la venta y compra de bienes por cuenta de
un principal o a negociar y concluir tales transacciones por cuenta y en el nombre del
principal; y el principal se obliga a remunerar los servicios del agente comercial mediante
el pago de una comision.

La finalidad de este contrato es que el fabricante comercialice su produccién a través de
la organizacion comercial independiente de un tercero quien se encarga de promover la
venta de los bienes.

® Osvaldo J. Marzorati (2003). Derecho de los negocios internacionales. Editorial Astrea, ciudad de Buenos Aires,
2003.
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CAPITULO 3: MARCO METODOLOGICO

En el presente apartado se expone la metodologia a utilizar para el desarrollo del
proyecto, el perfil de investigacion y las fuentes a consultar para obtener informacién
confiable sobre el segmento del calzado de alta gama.

El siguiente, es un frabajo que pretende ser esencialmente exploratorio respecto

del segmento del calzado de cuero de alta gama.
A través de este perfil de investigacion se pretende conocer las caracteristicas relevantes
de este subsector de la industria del calzado de Argentina, cudles son sus principales
actores, asi como también familiarizarse con este sector con el fin de proponer
estrategias acordes con la realidad de la empresa objeto del proyecto.

Para llevar a cabo esta investigacién fundamentalmente se apela a fuentes
secundarias que proporcionen informacidn confiable, las cuales se clasifican en fuentes
de informacién internacionales y fuentes de informacidén nacionales

v' FUENTE DE INFORMACION INTERNACIONALES
La informacidén internacional proviene de organismos gubernamentales que se encargan
de recopilar informacién de cada pais, asi como también a instituciones no oficiales que
brinden todo tipo de datos relacionados con la industria del calzado. A estas fuentes se
accede a través de Internet, mediante el ingreso a las paginas Webs de los organismos e
instituciones antes mencionados.

v' FUENTES DE INFORMACION NACIONALES

A nivel nacional, la informacién serd recabada de distintos organismos que por lo general
ofrecen datos mucho mds confiables que los internacionales.

La principal fuente es la Cdmara de la Industria del Calzado de Buenos Aires, que agrupa
a la mayoria de los establecimientos representativos del sector en el pais. A este
organismo se indaga sobre importaciones, exportaciones y produccion de calzado de
alta gama. A esta fuente se accede a través de Internet mediante la consulta via e-mail
con el departamento de comercio exterior de la institucion.

También se acude a fuentes primarias para buscar informacién que no es posible
encontrar en las fuentes antes mencionadas, esta informacién primaria se recolecta a
través del contacto directo, mediante entrevistas personales con los duenos de Fabincal
Cérdoba S.A. y también mediante observacién directa tanto del proceso de produccion
de la empresa, como del producto fabricado por las empresas mas prestigiosas de
calzado de alta gama masculino.
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Toda la informacion recabada es sometida a un andlisis cualitativo con el
propdsito de comprender el contexto de los datos y generar informacién confiable que
sustente el desarrollo de este proyecto.

Para cada tema se readliza una evaluacién de la fuente mas apropiada teniendo en
cuenta la pertinencia de cada una cada para ser usada en cada caso y cuando no sed
posible se acude a la Unica fuente disponible.

Una parte de este trabajo es el andlisis estructural que se realiza del segmento de
calzado de alta gama, debido a que de el se desprenden todas las decisiones
estratégicas propuestas. Por lo tanto se adopta la metodologia propuesta por Porter
(1982)19, de acuerdo a este autor lo primordial es hacerse de un panorama general de la
industria para después concentrarse en los detalles. Para lograr este panorama general se
adoptaran una serie de pasos que se detallan a continuacion.

1. Quién estd en la industria. Conviene preparar una lista de los participantes de la
industria, sobre todo de los principales

2. Estudios dedicados a la industria. Pueden estar disponibles estudios completos o
articulos de indole general, los cuales son Utiles para hacerse rapidamente de
una idea general.

3. Informes anuales. Estos informes pueden contener poca informacién, pero una
forma de comenzar a entender la industria consiste en revisar los informes anuales
de varias companias importantes durante un periodo de 10 a 15 anos.

La informacién sobre comercio exterior se analiza a fravés de grdficos de
elaboracién propia a partir de estadisticos obtenidos de Mercosur On- Line (empresa
argentina que proporciona datos de aduanas y comercial de once paises) y COMTRADE
(base de datos estadisticos sobre comercio internacional elaborada por Naciones
Unidas).

A la primera fuente se accede mediante la consulta via e- mail a un despachante de
aduana de la ciudad de Cérdoba, mientras que a la segunda se la consulto en Internet,
a través de la pdgina Web oficial de Naciones Unidas.

El estudio del mercado internacional del calzado de alta gama, se realiza por
medio de una revision de informes de la industria del calzado de los principales paises
productores elaborados por las Oficinas Econdmicas de la Embajada de Espana, a los
cuales se tiene acceso via Internet ingresando a la pdgina Web oficial del Instituto
Espanol de Comercio Exterior. También se recolectaran datos sobre produccion de la
pdgina Web del Centro Empresarial México Unidn Europed, del sitio Web de las Revistas
de Informacién Comercial Espanola y del portal en Internet de noticias para la industria
del Cuero y sus Manufacturas, Cuero América.

10 Op. Cit pag. 11
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En relacién a las estadisticas sobre importaciones y exportaciones, estas se obtienen de
COMTRADE y se analizan a través de grdficos.

La investigacién de mercados externos se concreta con la exploraciéon y andlisis
de informacién bdsica de los paises. Estos datos se obtienen a través las pdginas en
Infernet de organismos oficiales y, en caso que tuvieran sitio Web, de entidades de la
industria del calzado de cada pais.

La seleccidon de los mercados para exportar se efectia por medio del andlisis de
un conjunto de variables expuestas en una matriz de decision'!, en donde cada variable
es ponderada de acuerdo a la importancia relativa expresada por la asignacion de
valores numeéricos. La decision final serd tomada en funcidn del valor obtenido por cada
pais para el conjunto de variables consideradas.

El desarrollo de la estrategia se fundamenta en toda la informacién recolectada y
se plantea en funcién de las condiciones de cada mercado seleccionado.

11 Op.Cit pdg. 13
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CAPITULO 4: DESARROLLO
4.1 ASPECTOS GENERALES DEL CALZADO MASCULINO DE ALTA GAMA.

De acuerdo a Vass y Molnar(1999)2, la parte mds importante del vestuario
masculino es el calzado, ya que pone de manifiesto la posicidn social de la persona que
lo calza ademds de proteger la delicada estructura del pie, feniendo en cuenta que los
peores danos son consecuencia de los zapatos, en especial el calzado malo e
incomodo. También son considerados como la tarjeta de presentacion de una
personalidad.

El proceso de elaboracion artesanal de calzado sigue teniendo las mismas fases
gue hace unos cien o doscientos anos, aunque en la actualidad existe un cierto grado
de especializacién y divisidn de los trabajos de preparacion.

Desde el siglo XV, en el ramo del calzado se utiliza una unidad propia
denominada punto. Sin embargo, las numeraciones para determinar la longitud del
zapato no tuvieron demasiada importancia hasta finales del siglo XIX, cuando empezd a
desarrollarse la produccidén en masa. Es asi que se pueden identificar tres sistemas de
unidades para determinar la numeracion del calzado, el sistema franceés, el inglés y el
americano.

La numeracién francesa surgid a principios del siglo XIX en Europa, donde se extendio el
uso del punto Paris, equivalente a 6,667 Mm. Puesto que esta medida resulto demasiado
grande, cada pais introdujo medias medidas.

El sistema inglés quedd fijado en el ano 1324 por orden del Rey de Inglaterra, Eduardo 1.
La unidad de calzado inglés (size), equivale a 0,846 cm. También en este caso la unidad
resultd ser demasiado grande por lo que se introdujeron nUmeros medios.

La numeracion americana se trata de la unida inglesa size, la diferencia radica en el
punto de partida. En el sistema americano en comparacién con el inglés cada niumero
comienza un poco antes.

Una caracteristica fundamental del calzado es el diseno de sus partes. Los
modelos que hoy se consideran cldsicos y elegantes surgieron durante las Ultimas
décadas del siglo XIX y durante los Ultimos cien anos la moda del calzado masculino no
ha sufrido variaciones extremas. Existen unos pocos modelos bdsicos que se diferencian
entre si por la forma de la puntera, en el corte de la parte superior y en los elementos
decorativos.

Remontando en la historia, las pinturas murales del periodo comprendido entre el
ano 15000 y 12000 a.C. halladas en Espana, demuestran que el hombre no tardd en sentir
la necesidad de proteger sus pies de las inclemencias del fiempo. Las primeras formas de

21 45716 Vass & Madga Molnar "Zapatos de caballero hechos a mano”. Editorial Kbneman, Alemania, 1999.
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calzado eran cubiertas de piel o primitivas sandalias de rafia, hoja de palma o de
madera.

Esta necesidad de proteccién derivo en un afdn por mostrar la propia individualidad y
significacién a través del calzado, cuanto mds importante era la persona mds ostentosos
y singulares eran sus zapatos. La pertenencia a una clase social u ofra a menudo
qguedaba indicada por determinados modelos de calzado (a un tipo concreto de zapato
le correspondia una ornamentacion), y de este modo es cémo surgid la moda en el
calzado.

Hasta entrado el siglo XIX, los zapatos ricamente decorados estaban reservados a los
sectores md&s acomodados de la sociedad, con estrictas prescripciones de acuerdo con
la posicién social de la persona. Es por eso que la clase media llevaba modelos mds
sencillos.

Los modelos considerados clésicos hasta la actualidad nacieron como simbolo de
la comodidad y de la elegancia, en donde los maestros zapateros de Londres, Munich,
Paris, Viena y Budapest contribuyeron a establecer esta moda tan conservadora. Estos
disenos cldsicos son producto de una fiera competencia que tuvo lugar en Europa entre
los anos 1880 y 1889.

El determinante principal de un diseno de zapato es la forma que presenta su

estructura, en donde existen algunas categorias bdsicas. En primer lugar, un modelo se
define por el método de cierre, por lo cual se pueden encontrar zapatos con cordones,
con hebilla o mocasin.
Otra caracteristica es el nUmero de piezas que componen la parte superior del zapato.
Una tercera caracteristica diferencial seria la existencia o no de un patrdn de
perforaciones (picado), que desde finales del siglo XIX caracteriza la moda del calzado
masculino.

En la actualidad los modelos cldsicos no llegan a la docena, pero ofrecen
multiples posibilidades de variacién en la confeccion de disefos individuales. Un aspecto
relevante en relacién con lo mencionado anteriormente, es que la elegancia y solidez
de un zapato dependen en gran parte de la calidad de los materiales utilizados. El
material mds adecuado continta siendo el cuero animal, puesto que ofrece una
proteccién duradera contra la posibilidad de heridas e influencias climaticas negativas.
Ademds permite airear el pie y es facil de trabajar.
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4.2 MERCADO INTERNACIONAL DEL CALZADO DE ALTA GAMA

En el presente apartado se analizaran los principales paises productores de
calzado de alta gama, asi como también los paises exportadores e importadores de este
fipo de calzado.

En el mundo se estima!® que existe un rango de 3-4 millones de empresas de
calzado (incluyendo la industria de calzado, materiales y otras industrias relacionadas),
gue emplean cerca de 10 millones de personas.
ltalia es el principal productor europeo con mds de 240 millones de pares y mds de la
mitad del producto posicionado en el segmento de mercado mds alto.

Espafna es el segundo productor en Europa con una produccién anual en torno a los 110
millones de pares. Debido a la competencia de las economias de Asia y Latinoamérica,
se ha reposicionado hacia segmentos con un mayor componente de diseno, alta
calidad y excelente acabado.

Portugal es ofro de los grandes productores europeos y ha seguido una estrategia para
reposicionarse en el segmento alto, como respuesta a la intensificacion de la
competencia internacional.

En el mercado mundial es posible distinguir dos segmentos principales, por un
lado, un grupo de paises o regiones con alto poder adquisitivo tales como Estados Unidos,
Union Europea, Japdn y Canadd; y por otro lado, un conjunto de paises con extensa
poblacién, como son China, India, Brasil o Indonesia entre otros, los cuales con una
amplia poblacion tienen un enorme mercado de consumo pero al mismo tiempo una
extensa industria de empresas fabricantes, con sus productos cubriendo la mayor parte
de la demanda interna. Sin embargo, con el desarrollo de estas economias y el aumento
del nivel de vida de su poblacién, la percepcion de marca por parte del consumidor ha
de aumentar. Por ello, estos paises representan un alto potencial para el calzado de
gama mas alta.

El sector del calzado'4, de igual forma que la mayoria de sectores manufactureros,
estd experimentando grandes transformaciones derivadas del proceso de globalizacién.
Estos cambios se ponen de manifiesto tanto en la evolucién de la produccidén como del
comercio a nivel mundial. Si a partir de los anos cincuenta la produccién de calzado se
extendié por muchos paises europeos, posteriormente, desde los anos setenta se
incrementd la produccion de calzado de paises del sudeste asiatico, al desarrollar su
industriac. manufacturera. Ademds, la apertura de los mercados occidentales a las
producciones de otros paises se ha traducido en un elevado crecimiento del comercio

13 www revistasice.com — Marzo 2009. Boletin Econémico de ICE N° 2941

140p. Cit pdg. 21

21



Trabajo Final de Graduacién

Proyecto de Exportacion para Fabincal Cérdoba S.A

Hames Analia del Valle

internacional, donde destacan fundamentalmente las producciones procedentes de los
nuevos paises productores, con importantes ventajas en costes derivadas de una mano
de obra barata.

Por tanto, la produccién ha ido desplazdndose desde Europa hacia el Sudeste asidtico,
donde los costes laborales son mucho mds bajos.

Esta situacién ha llevado a que las empresas europeds hayan tenido que

reorientar su produccion, tanto en cuanto a su forma de producir como en cuanto a los
tipos de calzado fabricados.
En este sentido, destaca cdémo ante la reduccidén en la cuota de produccidn sufrida por
la industria europea del calzado, numerosas empresas se han visto obligadas a
deslocalizar su produccidon o parte de ella (subcontratdndola) a paises con menores
costes de mano de obra. Entre los paises hacia los que se han dirigido las empresas
europeas de calzado destacan en el sudeste asidtico China, Taiwdn, Tailandia y Corea
del Sur; en Africa, Marruecos y Tunez y en el Este de Europa, Rumania y Republica Checa.
Este hecho ha intensificado la crisis en la industria del calzado europea, al provocar una
reduccién persistente en la produccién. Por tanto, la estrategia de deslocalizaciéon de la
produccion ha provocado importantes efectos negativos sobre el sector de la zona
zapatera y cuyo impacto puede ser incluso mayor al verse afectado tanto el empleo del
sector como el de las industrias auxiliares. Sin embargo, es posible encontrar ofra
respuesta de adaptacion del sector a la fuerte presion competitiva derivada de la
intfroduccién masiva de producciones asidticas. En algunos paises las empresas del sector
estdn incidiendo, en mayor o menor medida, en la flexibiidad de las estructuras
productivas, valorizando la calidad y la diferenciacién del calzado. Para ello han
desarrollado una estrategia basada en la fragmentacion de la produccion,
subcontratando fases productivas a empresas localizadas en un entorno préximo,
credndose dreas de especializacién productiva. Cabe destacar, ademds, que ciertas
dreas han basado su estrategia en el establecimiento de posiciones de liderazgo en
determinadas lineas de productos como el calzado de lujo o especializado.

La fase de relocalizaciéon ha llevado a que la produccién de calzado en paises
como Espana, Italia y Portugal se haya enfocado en la fabricacién de productos con un
alto grado de diferenciaciéon en cuanto a marcas, disefio y materiales. Eso ha contribuido
a convertirlos en los paises lideres en cuanto a disefos y a la tecnologia empleada para
la produccién de calzado.
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4.2.1 PRINCIPALES PAISES PRODUCTORES DE CALZADO DE ALTA GAMA

Los paises reconocidos como referentes en la produccion de calzado de alta
gama son Francia, Espana, Portugal e Italia’s.
A continuacién se expondrd una sintesis sobre la produccidn de calzado en estos paises.

4.2.1.1 Francia'¢

En Francia, la industria del calzado es un sector en plena transformacion.
Actualmente emplea al 39 % del total de trabajadores que componian el sector en el
ano 2006. Desde 1995, cerca del 60 % de sus empresas han desaparecido. Segin datos
de la Federacion Francesa del Calzado, en el ano 2005 la industria agrupaba 129
empresas, empleaba a 11.192 trabajadores y facturaba 1.180.000 miles de euros.

La produccién francesal’” ha disminuido entre los afos 2000 y 2006, consecuencia
de la competencia de los productos procedentes de China y Vietnam, llegando a
situarse en los 37 millones de pares anuales, en donde el calzado de vestir sufrié una baja
del 10%. Sélo un cuarto de la produccién es exportado.
Frente a estas dificultades, el sector continUa transformandose y las empresas se esfuerzan
por desarrollar sus exportaciones, enfocandose en productos de alto valor agregado de
mayor calidad, disefio e innovacion, jugando la comunicacién y el marketing un papel
relevante en este sentido

El sector del calzado en Francia estd compuesto por pequenas y medianas
empresas que suelen estar establecidas en un medio rural. Existen cinco regiones
francesas claves para este sector: Pays de la Loire, Aquitaine, Lorraine, Rhéne Alpes vy
Poitou-Charentes. En estas zonas se concentra el 75% de la cifra de negocio del sector y
el 85% del volumen de produccién.

Rhéne-Alpes es una regiéon orientada a la produccion de calzado de gama alta.

A pesar de todo, las empresas francesas se siguen resistiendo y las que mds éxito
tienen son las que venden zapatos de alta gama y que realizan gran parte de sus ventas
en el extranjero, buscando oportunidades en nuevos mercados como Asia o Europa del
este, siendo el calzado francés de alta gama él que mejor resiste la competencia.

15 www.cueroamerica.com — Septiembre 2007. La industria del calzado: fuente de inversidon y empleo

16 Oficina Econédmica y Comercial de la Embajada de Espaia en Paris. Estudio de mercado. El sector del
calzado en Francia 2007.

17 www .industrie.gouv.fr - Panorama de lindustrie en France - édition 2008 > Cuir et chaussure
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4.2.1.2 ltalia

La industria del calzado en Italia’® constituye un sector econdmico de gran
importancia, con mds de 7000 empresas y 107000 trabajadores aproximadamente.
El calzado italiano es lider en los segmentos medio-altos y altos del mercado, y en
calzado en cuero. Este sector exporta mas del 80% de su produccidn en valor,
contribuyendo de forma decisiva al posicionamiento del Made in Italy en el mundo.

La fabricacién de calzado varia sensiblemente en funcidn de la zona geogrdfica,
agrupdndose las empresas en distritos industriales en funcién de la calidad, del tipo de
calzado o por las distintas ventajas competitivas que ofrece cada drea: Diferentes
salarios, nivel de experiencia de la mano de obra, tradicién industrial, o presencia de
estructuras comerciales entre otras. No obstante, en el ano 20077 se registré una
produccién de mds de 240 millones de pares de calzado, lo que representa una caida
del 0,6% con respecto al ano anterior.
ltalia detenta aproximadamente un 33% de la cuota mundial de produccidn de calzado
de gama alta, y el 28% de la gama medio-alta.

El éxito de la industria italiana del calzado estd ligado al dinamismo empresarial y
a la estructura del sector que, con un sistema de fabricantes de componentes y de
curtidores altamente especializados, permite realizar innovaciones en todos los pasos de
la cadena productiva.
Las empresas apuestan claramente por la calidad y diferenciacién de sus productos,
tanto en el mercado nacional como para la exportacién. Para ello la seleccidn de
materias primas y diseno italiono vienen permitiendo un acrecentamiento del
posicionamiento del zapato Made in Italy.

Un dato relevante es que el 50% de la industria italiana viene deslocalizando
aquellas fases consideradas menos criticas de la produccidn en paises del este europeo
(Rumania) o mediterrdneos (Tunez), en tanto que se reserva las fases de seleccion de
materias primas, diseno y control de la comercializacioén.

18 Oficina Econémica y Comercial de la Embajada de Espana en Mildn. El mercado del calzado en Italia 2004

19 www.ivex.es — Marzo 2008. El calzado en Italia
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4.2.1.3 Espana

El sector calzado es de gran importancia en Espana?, ya que estd considerado
como uno de los lideres a nivel mundial, con excelente relacién precio - calidad y con
exportaciones a casi 50 mercados. El sector estd centrado en la produccién de calzado
de gama media y alta, abandonando la produccién de zapatos baratos, suministrados
por los paises asidticos con los que no es posible competir.

Durante el ano 20082, este sector superd los 105 millones de pares en su produccion, lo
que representa una caida de algo mds del 2% con respecto al afo anterior.

El significativo grado de apertura al exterior sigue siendo la nota predominante de un
sector netamente exportador, del total de pares manufacturados se exportd el 98%

Debido al sometimiento del sector calzado a la moda y a la estacionalidad, las
empresas espanolas cuentan con sistemas de produccién muy flexibles. Dicha flexibilidad
se logra en parte, gracias a que la mayoria de las empresas productoras de calzado son
pequenas y medianas, contando con menos de 20 empleados, por lo que sus sistemas de
produccién son relativamente mds sencillos.

Las empresas que componen el tejido industrial del sector fienen un famano medio
reducido (17 trabajadores por empresa). Las firmas con menos de 20 trabajadores
suponen el 75% del total.

El promedio de empleados por establecimiento sufri® un continuo descenso en los
primeros anos de la década del 90, como consecuencia de la reestructuracién de esta
industria hacia empresas de menor tamano, ante la necesidad de hacer frente a la
demanda discontinua, que obligan a una gran flexibilidad de las estructuras productivas,
que solo poseen las pequenas y medianas empresas. En 2008 el sector contaba con 1.832
empresas y daba empleo a 29.056 personas?2,

Esta versatilidad sélo ha podido conseguirse mediante una especializaciéon local

de la produccién, observdndose en los Ultimos afos una tendencia creciente hacia la
desintegracion de las distintas fases del proceso productivo, que son realizadas por
empresas de pequeno tfamano agrupadas funcionalmente.
El sector se encuentra fuertemente concentrado en la Comunidad Valenciana??, y dentro
de ésta en los municipios de Elche, Elda, Petrer y Villena. En estas poblaciones existe una
alta especidlizacién productiva, localizindose empresas productoras de calzado,
proveedores, empresas de servicios, etcétera.

20 www.cemue.com.mx — Noviembre 2004. Perfil del mercado espanol del calzado

21 www.spainbusiness.com — 2009. La moda espanola en cifras: Calzado

2 www.spainbusiness.com - 2009. La moda espanola en cifras: Calzado

2 www.revistasice.com — Op. Cit pdg. 21
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4.2.1.4 Portugal

Portugal?* es uno de los mayores productores mundiales de calzado de cuero y
cerca del 90% de su produccidon se exporta a mercados principalmente europeos. La
industria del calzado es uno de los sectores que mds positivamente ha contribuido a la
balanza comercial portuguesa
En el afo 2003, el sector estaba integrado por mds de 1000 empresas que daban trabajo
a aproximadamente 50.000 personas, con una produccidén que rondaba los 92 millones
de pares.

De acuerdo a las estadisticas consultadas a la asociacién que agrupa a los empresarios
portugueses del calzado se puede estimar que su produccion?s anual ronda entre los 90 y
100 millones de pares.

En un periodo de 20 anos, el sector del calzado en Portugal ha sufrido una
verdadera transformacién, ha pasado de ser un sector tradicional de mano de obra
intensiva, a ser una industria moderna, muy internacionalizada y competitiva.

La industria del calzado se concentra principalmente en el norte de Porfugal,
sobre todo en Felgueiras donde se localiza el 30% de la produccidn. Este sector ha sido
un ejemplo de crecimiento y desarrollo dentro de la industria nacional y mundial, siendo
el que mds ha crecido en este pais en los Ultimos 20 anos.

En Portugal, el sector del calzado se trata de una industria atomizada, en el que el
85% de las empresas son microempresas (menos de 9 frabajadores) y pequenas empresas
(menos de 50 frabajadores). No obstante, el 16% de la producciéon estd en manos de las
diez mayores fdbricas portuguesas. De estas, las tres primeras son filiales de
multinacionales danesas, alemanas e inglesas, lo que pone en evidencia el confrol de
una gran parte de la produccidn nacional por empresas extranjeras.

24 Oficina Econdmica y Comercial de la Embajada de Espana en Lisboa. Estudio de mercado. El mercado del
calzado en Portugal 2007.

25 www.apiccaps.pt — Estadisticas : Industria del calzado

26



Trabajo Final de Graduacién

Proyecto de Exportacién para Fabincal Cérdoba S.A

Hames Analia del Valle

4.2.2 Exportaciones Mundiales de calzado de alta gama

De acuerdo al COMTRADE, en el ano 2008 los principales exportadores a nivel
mundial de la partida 6403.51, fueron Italia con el 52% de las exportaciones, seguida por
Francia con el 11%, Portugal con el 10%, México con el 8%, Espana con el 6% y Alemania
con el 2%. En el grdfico 1 pueden observarse los valores correspondientes.

Grdfico 1: Exportaciones Mundiales de Calzado de Alta Gama Expresadas en Délares.
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Fuente: Elaboracidn propia en base a datos de COMTRADE

En el caso de Italia, como se puede percibir en el siguiente grdfico, el principal
destino fue Francia, a quien se exporta el 17% del valor total de las exportaciones.
Seguido por Rusia con el 14%, Suiza con el 13%, Alemania con el 8% y Estados Unidos con
el 7% de las exportaciones.

Grdfico 2: Exportaciones ltalianas de Calzado de Alta Gama Expresadas en Délares
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Fuente: Elaboracién propia en base a datos de COMTRADE
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De acuerdo al grafico 3 Francia destina el 17% del valor de sus exportaciones a
ltalia, el 15% a Estados Unidos, a Reino Unido el 9%, a Alemania el 6% y el 5% a Japon.

Grdfico 3: Exportaciones Francesas de Calzado de Alta Gama Expresadas en Délares
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$26.062.354

$ 9.603.007

$13.467.811

$22.712.365

W Italic M Estados Unidos [ Reino Unido [0 Alemania B Japon B Resto del mundo

Fuente: Elaboracidn propia en base a datos de COMTRADE

Con respecto a Portugal, sus exportaciones fueron dirigidas principalmente a
Francia a quien destina el 35% del valor de las exportaciones, a Holanda el 22%, a Espana

el 10%, Alemania el 7% y a Bélgica el 3%.

Grdfico 4: Exportaciones Portuguesas de Calzado de Alta Gama Expresadas en Délares
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Fuente: Elaboracién propia en base a datos de COMTRADE
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Siguiendo con México, en el grdfico siguiente puede observarse que el 93% del
valor de las exportaciones le corresponde a Estados Unidos, mientras que a Francia,
Alemania, Italia y Holanda les corresponde el 1% de las exportaciones.

Grdfico 5: Exportaciones Mexicanas de Calzado de Alta Gama Expresadas en Délares
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Fuente: Elaboracidn propia en base a datos de COMTRADE
Atendiendo a las exportaciones espanolas, en el grafico 6 puede observarse que
su principal destino fue Reino Unido a quien destind el 22% del valor de sus exportaciones,

seguido por Francia con el 15%, Portugal con el 8% y Austria y Estados Unidos con el 7%.

Grdfico 6: Exportaciones Espaiolas de Calzado de Alta Gama Expresadas en Délares
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Fuente: Elaboracién propia en base a datos de COMTRADE
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Por Ultimo, Alemania, destina el 25% del valor de sus exportaciones a Rusia, el 11%
a ltalia, el 10% a Francia, el 8% a Holanda y el 7% a Austria, tal como se representa en el
grafico 7.

Grdfico 7: Exportaciones Alemanas de Calzado de Alta Gama Expresadas en Délares
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Fuente: Elaboracién propia en base a datos de COMTRADE
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4.2.3 Importaciones Mundiales de calzado de alta gama

Segun datos también obtenidos de COMTRADE, en el afo 2008 los principales
paises importadores de la partida 64.03.51 fueron Estados Unidos quien concentra el 21%
del valor de las importaciones del mundo, seguido por Francia con el 12%, Reino Unido el
9% y Alemania el 7% e ltalia el 6%.

Grdfico 8: Importaciones Mundiales de Calzado de Alta Gama Expresadas en Délares

$ 263.839.840

$ 572.670.996

$ 150.942.852

$113.773.885
$70.962.474 $ 93.215.000

0 Estados Unidos MW Francia O Reino Unido [0 Alemania M Italia B Resto del mundo

Fuente: Elaboracién propia en base a datos de COMTRADE

Considerando las importaciones de Estados Unidos, en el grafico 9 se puede ver
que su mayor valor le corresponde a ltalia con el 36%, seguido por México con el 35%,
China con el 14%, Brasil con el 5% y Espana con el 2%.

31



Trabajo Final de Graduacién

Proyecto de Exportacién para Fabincal Cérdoba S.A

Hames Analia del Valle

Grdfico 9: Importaciones Estadounidenses de Calzado de Alta Gama Expresadas en ddlares
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Fuente: Elaboracién propia en base a datos de COMTRADE

Las importaciones francesas tuvieron como principal origen a ltalia, quien
concentro el 53% del valor de las importaciones, seguido por Portugal con el 18%, TUnez el
9%, Espana el 8% y China 2%.

Grdfico 10: Importaciones Francesas de Calzado de Alta Gama Expresadas en Délares
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Fuente: Elaboracién propia en base a datos de COMTRADE

Por su parte Reino Unido, registra como el mayor origen de sus importaciones a
Italia, con el 38% del valor de sus importaciones, Espana con el 16%, seguido por Francia
con el 10% y Alemania y la india con el 9%.
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Grdfico 11: Importaciones Inglesas de Calzado de Alta Gama Expresadas en Délares
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Fuente: Elaboracién propia en base a datos de COMTRADE
Alemania presenta como principal origen de sus importaciones a ltalia, quien
concentra el 56% del valor de sus importaciones, seguido por Brasil y Francia con el 8% vy

7% respectivamente, y por Ultimo se encuentran Holanda con el 5% y Austria con el 4%.

Grafico 12: Importaciones Alemanas de Calzado de Alta Gama Expresadas en Délares
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Fuente: Elaboracién propia en base a datos de COMTRADE

En el caso de ltalia, como puede verse en el grdfico13, sus principales origenes son
Francia y Rumania, a quienes destina el 27% y el 17% del valor de sus importaciones
respectivamente, seguido por India con el 11%, China y Reino Unido con el 6%.
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Grdfico 13: Importaciones ltalianas de Calzado de Alta Gama Expresadas en Délares
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Fuente: Elaboracidn propia en base a datos de COMTRADE

4.2.4 Conclusiones sobre el mercado internacional de alta gama.

A partir de la informacién recabada se infiere que el proceso de globalizacion
afecto tanto a los tradicionales paises productores de calzado como aqguellos en donde
la industria del calzado es mas incipiente.

El surgimiento de nuevos paises productores, caracterizados por los costos en
mano de obra relativamente menocres, llevd a que los empresarios deban cambiar sus
estrategias en pos de seguir compitiendo ya sea en sus mercados infernos como en el
exterior.

Entre las decisiones que han caracterizado el escenario de los Ultimos afos, en
cuanto al comercio mundial de calzado, se destaca la relocalizacién de la produccion
hacia paises con menores costos laborales y la orientacidn de las empresas europeas
hacia productos con mayor diseno y valor, por lo que se han convertido en los referentes
en la manufactura de calzado de alta gama. Cabe destacar que estas empresas siguen
haciéndose cargo de la seleccidon de materia prima y comercializacién de sus calzados.

En cuanfo al tamano de las empresas productoras de calzado de alta gama,
tanto en Italia como en Espana, Francia y Portugal, se destaca el hecho de que estas son
peqguenas y medianas. Esto es lo que les permite cierta flexibilidad ya que el calzado es
un producto que estd muy vinculado con la moda y es de demanda estacional.
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Otro factor comun en estos paises es la gran orientacién hacia los mercados
externos, por lo que en el ano 2008 se consolidaron como los principales exportadores
mundiales de calzado de alta gama.

En el caso de ltalia su principal comprador es Francia y en el de Espana, su principal
comprador es Reino Unido, en tanto que Francia vende a ltalia y Portugal exporta
principalmente a Francia.

Atendiendo a las importaciones, se presenta la situacidn que Francia e ltalia se
encuentran entre los principales importadores, o cual es producto de la relocalizacién de
su produccidn, mientras que en el caso de Estados Unidos, Alemania y Reino Unido
compran en el exterior dado que estos paises se orientan hacia otro tipo de industrias y
no producen grandes volumenes de calzado.

Un dato que es importante destacar es la posicidn que México ocupa en el
escenario mundial como uno de los principales exportadores de calzado, que si bien no
compite en diseno con el italiano o el espanol es una las fuentes mas importante de
abastecimiento de calzado de Estados Unidos y esto se debe en gran parte a la
existencia de infraestructura industrial, la concentracién en la ubicacion geogrdfica, la
existencia de una variedad de Tratados de Libre Comercio, la capacidad de abastecer
al mercado interno y la existencia de multiples organismos de apoyo al sector. Esto es lo
que justamente la ubica como uno de los paises mds importantes de Latinoamérica en la
produccién de calzado.
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4.3 DESCRIPCION DEL SECTOR PRODUCTOR DE CALZADO DE ALTA GAMA EN ARGENTINA

El sector industrial del calzado se encuentra en la Ultima etapa de varias cadenas
de valor2s, debido a que utiliza como materia prima el resultado final de algunas de ellas.
En particular, la produccién de calzado involucra cuero, textiles, pldsticos y derivados del
caucho que constituyen las partes integrantes principales de los productos finales.
Consecuentemente, la Cadena Petroquimica provee PVC y otros materiales, la Cadena
Textil, hilados y tejidos y la Cadena del Cuero, cueros curtidos de distinto tipo. En la
siguiente figura puede observarse esquemdticamente como funciona esta industria.

Figura 3: Industria del calzado

Industria del Calzado Canales de Distribucion

Cueros Calzado deportivo

Plasticos y Calzado no deportivo Zapaterias
cauchos Casas de deportes

Textiles Hipermercados

Otros materiales Distribuidores
Franqguicias

Fuente: CEP sobre la base de informacién de CIC y ofros.

26 La industria del calzado en Argentina, situacién actual y cursos de accién. Centro de Estudios Econdmicos,
Industriales e Internacionales. Septiembre 2004.
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4.3.1 Andlisis de la estructura del segmento

4.3.1.1 Constitucion del segmento

Para los fabricantes de alta gama, el tamano medio de una empresa
internacional?’ tiene una produccion entre los 800 y 1.000 pares diarios. En Argentinag, las
empresas de este segmento no superan los 500 pares diarios de calzado masculino vy los
300 pares diarios de calzado de mujer. En otras palabras, la produccién local tiene una
brecha con relacion las mejores prdcticas internacionales. La confeccion de este
producto se concentra principalmente en la provincia de Buenos Aires, donde se estima
gue el volumen de producciéon es de 800.000 pares anuales.

Este sector productor estd conformado por un conjunto reducido de empresas
que fabrican productos de alta calidad, dentro del calzado de vestir masculino vy
femenino. Estas empresas se distinguen por su diseno, la calidad de sus componentes y
del producto ferminado. Son calzados de mayor precio que compiten
internacionalmente con calzado de renombre como el italiano.

4.3.1.2 Sustitutos

El calzado de vestir masculino se trata de un producto de consumo masivo, cuya
demanda es altamente sensible al nivel de ingreso agregado y a su distribucion.
Corresponde senalar que, por su propia naturaleza, esta industria es muy sensible a los
vaivenes del ciclo econdmico?8. Al producir un bien de consumo masivo, aungue no de
primera necesidad, su demanda presenta una alta vinculacién al ingreso medios de la
poblacién, lo cual ocasiona la sustitucion del calzado de alta gama, por aquellos
confeccionados en cuero con fondo de caucho o PVC, por el menor precio que
representa para los consumidores.

En cuanto a diseno, se puede considerar como un posible sustituto a las lineas de
calzado denominadas casual, las cuales captan la atencidn de los pUblicos mas jévenes.

4.3.1.3 Proveedores

Pese a la heterogeneidad de producto, toda la industria se caracteriza por ser
mano de obra intensiva??’, la cual constituye una importante influencia en esta industria
debido a su alto grado de sindicalizaciéon a través de UTRICRA (Unién de Trabajadores de
la Industria del Calzado de la Republica Argentina), lo que puede generar que esta clase

27 Op. Cit pdag. 36
28 Op. Cit p&g. 36

2Datos proporcionados por la Federacién Argentina de la Industria del Calzado y Afines.
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de frabajadores se queden con una parte importante de las ufilidades potenciales del
sector productor de calzado de alta gama.

En cuanto a los insumos para la fabricacion, se considera que en Argentina hay
produccién nacional relevante de cuero de calidad competitiva, uno de los insumos
industriales mds escasos y de mds dificil acceso a nivel mundial?®. No obstante, algunas
curtiembres se encuentran mucho mas dedicadas a afianzar sus posiciones en los
mercados externos que en la satisfaccidn de la demanda interna. Esta actitud
responderia a las diferencias en los volUmenes de compra, en la regularidad de los
pedidos y en las certezas respecto del cumplimiento de las obligaciones contraidas.

Esta preferencia a favor de las ventas externas ha profundizado las
desarticulaciones entre los sectores: los que poseen una fuerte tradicidon exportadora, y
los fabricantes de calzado que exportan con dificultad y en volUmenes pequenos.

Las curtiembres con mayor poder financiero y comercial acaparan una

proporcién creciente de los cada vez menos abundantes cueros de buena calidad y
bajo nivel de desperdicio y concentran sus ventas en el mercado externo, reduciendo la
disponibilidad de buenos cueros crudos para las demds curtiembres y de buenos cueros
curtidos para los productores de calzado y otras manufacturass!.
En la relacion entre curtidores y fabricantes de calzado hay una diferencia notoria en el
poder de negociacion de los agentes de cada sector. Mientras que el sector proveedor
de cueros estd constituido por empresas de mayor tamano y el sector productor de
calzado se encuentra muy fragmentado en forno a un amplio conjunto de PyMES.

En cuanto a los proveedores de partes y componentes (fondos, tacos, plantillas,
punteras, hormas, confrafuertes, forros) destaca el hecho de ser un sector en el cuadl
predominan las PyMES de origen nacional, las cuales no fueron ajenas a la retraccion de
la industria del calzado en los anos ‘90, impidiendo el desarrollo de productos y una oferta
en calidad y precios adecuados.

La provision de partes y componentes “aparece en la actualidad como una de
las dreas con mayores inconvenientes dado que la oferta de estos insumos presenta
deficiencias en la calidad, homogeneidad y en el desarrollo de los mismos™32.

No existe una coordinacion adecuada entre las hormas del calzado y los
componentes del mismo. Las fabricas de hormas tienen sus propias predeterminaciones
para el molde de las hormas, pero la mayoria de los productores locales de componentes
para calzados, tales como plantillas, contrafuertes, cambrillones, fondos o tacos, y de los

30 Op. Cit pdag. 36
31 Op. Cit pdg. 36

32 Op. Cit pdg. 36

38



Trabajo Final de Graduacién

Proyecto de Exportacion para Fabincal Cérdoba S.A

Hames Analia del Valle

moldes no se aqjustan automdticamente a esas predeterminaciones. La falta de
estdndares genera perdida en los tiempos de fabricacién, gastos adicionales al momento
de obtener los componentes, disminucidn de la calidad final del producto y mayor
tiempo en el proceso de fabricacién.

En lo que respecta a la relacion del sector con los proveedores de maquinaria,
cabe mencionar que esta solo se limita solamente a infercambios comerciales, sin que se
den, al menos de manera extendida, relaciones post venta de asesoramiento técnico. Un
dato importante sobre este sector lo constituye el hecho que la produccién local ha sido
desplazada por la importacion, particularmente de origen italiano y brasileno3s.

4.3.1.4 Canales de distribucion

En cuanto a la comercializacion del calzado, una caracteristica relevante es que
la empresa fabricante no comercializa o distribuye la totalidad de sus productos, sino que
parte de los mismos llegan a la demanda final por medio de otras empresas distribuidoras
mayoristas o minoristas, que expenden el producto con la misma marca de la empresa
fabricante o con otra etiqueta representativa del minorista u otra tercera.

Unas pocas empresas de calzado del segmento de vestir tienen sus propios locales
exclusivos, donde se expende su propia marca de forma exclusiva. También la demanda
puede ser atendida por franquicias de los propios fabricantes.

Cabe destacar en relacién al poder de negociacién de los compradores, que
este difiere en funcién del volumen de compras de los comerciantes y la importancia que
tenga el cliente para la empresa productora. Ademds cabe mencionar que este poder
también difiere dependiendo de la provincia en la cual esta establecido el cliente,
siendo Buenos Aires la plaza en donde el poder de negociacién de los compradores es
mayor.

4.3.1.5 Politicas del gobierno para el sector34,

En general, la industria del calzado argentina no ha contado con una politica
sectorial especifica mds alld de las disposiciones de politica comercial que han regulado
tanto el acceso al mercado interno como la promocién de las exportaciones. Sin
embrago, desde hace varios anos se ha observado un incipiente esfuerzo desde el
gobierno para mejorar la competitividad de este sector, promoviendo acciones en torno
a lo que es el crédito, diseno y promocidn de exportaciones.

33 Op. Cit p&g. 36

34 Op. Cit pdg. 36
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Luego de haber indagado sobre la estructura del sector, a modo de resumen se

puede establecer que:

&

En su mayoria, las empresas productoras de calzado de alta gama son PyMES de
origen nacional, con una gran trayectoria en el mercado y caracterizadas por la
elaboracién artesanal de sus productos.

El calzado de alta gama es sustituido por aquellos elaborados con fondos de
caucho o pldstico, en donde el consumo de estos productos depende de los
gustos de los consumidores.

Los proveedores con mayor poder de negociaciéon son las curtiembres, aunque
este poder difiere en cada relacién comercial entre productores y curtiembres.

El poder de negociacion de los compradores es relativo, dependiendo siempre de
las partes que realizan las transacciones.

El riesgo de potenciales competidores es bajo, ya que para este tipo de
productos se necesita de mano de obra especializa con un excelente dominio de
las técnicas de produccién, algo que es muy dificil de encontrar en el mercado
laboral.
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4.3.2 Comercio Exterior de Argentina

Tradicionalmente la produccién argentina de calzado estuvo orientada al
mercado infernoss,
En base a las estadisticas revisadas, se menciona que las exportaciones, a pesar de su
gran potencial, no representan un porcentaje importante de la produccién. En el 2008 se
exportd el 4% de la produccidn. Asi mismo en el caso particular del calzado de alta gama
las ventas al exterior superan las importaciones del pais.

4.3.2.1 Exportaciones

De los datos consultados se puede establecer que, si bien las ventas argentinas en
el exterior no alcanzan valores considerables, en relacién a la produccion de calzado de
alta gama, se puede apreciar claramente en el grafico 14 que en el ano 2008 se exportd
calzado de alta gama por un valor de U$D 1.330.462, lo que significa un incremento de
aproximadamente 152% con respecto al ano 2007, lo que indica una evolucién en las
ventas al exterior de este sector.
En lo que respecta al 2009, no es posible pensar que el valor de Ias ventas exterior supere
las del periodo anterior, ya que la crisis financiera mundial ademds de la situacién interna
de Argentina, complican el escenario de las empresas.

Grdfico 14: Exportaciones Argentinas de Calzado de Alta Gama Expresadas en Délares
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*: Exportaciones cumplidas desde el 1/01/09 hasta 31/07/09
Fuente: Elaboracién propia en base a datos de Mercosur On Line

Considerando la cantidad de pares que se enviaron al exterior durante el ano
2007, como puede observarse en el grdfico 15, estos alcanzaron un total de 9.948 pares;
mientras que en el periodo en 2008 las exportaciones fueron de 19421 pares. Este Ultimo

35 Datos proporcionados por la Federaciéon Argentina de la Industria del Calzado y Afines.
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valor representa el 51% del total exportado en 2007. En el periodo comprendido entre
enero v julio de 2009, se exportaron 8.841 pares, lo cual implica que se ha vendido al
exterior el 43% de los pares que se comercializaron en 2008.

Grdfico 15: Exportaciones Argentinas de Calzado de Alta Gama Expresadas en Miles de Pares.
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*: Exportaciones cumplidas desde el 1/01/09 hasta 31/07/09
Fuente: Elaboracién propia en base a datos de Mercosur On Line

En el grafico 16 se puede observar que el valor FOB promedio por par en U$D, se
vio acrecentando ano tras ano, asi es que entre 2007 y durante el primer semestre del
2009 los precios promedios se aumentaron en un 40%. Esto se puede interpretar como un
incremento en el precio al cual se exporta el calzado de alta gama, es decir, que se
destinaron al exterior una menor cantidad de pares pero con mayor valor.

Grdfico 16: Precio FOB Promedio de las Exportaciones Argentinas de Calzado de Alta Gama Expresados en
Délares.
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En cuanto a los destinos de exportaciéon, en el grafico 17 se puede percibir que en
el ano 2007 el mayor comprador de calzado argentino de alta gama fue Estados Unidos,
quien adquirié  3.057 pares, seguido por Suecia con 1.624 pares de calzado.

Grdfico 17: Destinos de las Exportaciones Argentinas de Calzado de Alta Gama en el Ao 2007
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Fuente: Elaboracién propia en base a datos de Mercosur On Line

En el siguiente grdfico se puede apreciar que Chile desplazd a Estados Unidos
como principal comprador, demandando los 9.512 pares de calzado de exportacion,
seguido por Suecia con 3.598 pares, quien incrementd sus compras en un 3%

Grdfico 18: Destinos de las Exportaciones Argentinas de Calzado de Alta Gama en el Afio 2008
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Fuente: Elaboracién propia en base a datos de Mercosur On Line
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En el grafico 19 se muestra que Chile continua siendo el principal destino, con
4.336 pares, lo cual significa un aumento del 6% de las compras de calzado argentino,
seguido por Suecia con 1.215 pares.

Grdfico 19: Destinos de las Exportaciones Argentinas de Calzado de Alta Gama en el Aio 2009*

10% 55%

14%

@ Chile ® Suecia O Paraguay 0O Uruguay B Peru B Resto del mundo

*: Exportaciones cumplidas desde el 1/01/09 hasta 31/07/09
Fuente: Elaboracién propia en base a datos de Mercosur On Line

Con respecto al valor FOB en dodlares de las exportaciones, el mayor ingreso de
divisas en el ano 2007 se corresponde con las ventas realizadas a Estados Unidos, quien
aporta el 28% del valor FOB, seguido por Suecia que aporta el 20%.

Grdfico 20: Valor FOB Total de las Exportaciones Argentinas de Calzado de Alta Gama en el Afio 2007
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Fuente: Elaboracién propia en base a datos de Mercosur On Line
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Con relacion al valor FOB en ddlares de las exportaciones en el ano 2008, el mayor
ingreso de divisas en el ano se corresponde con las ventas realizadas a Chile, quien
aporta el 39% del valor FOB, seguido por Suecia que aporta el 22%.

Grdfico 21: Valor FOB Total de las Exportaciones Argentinas de Calzado de Alta Gama en el Afio 2008
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Fuente: Elaboracién propia en base a datos de Mercosur On Line

En lo concerniente al primer semestre del ano 2009, el valor FOB en ddlares de las
exportaciones, debid su mayor ingreso de divisas a las ventas efectuadas a Chile, quien
participd con el 45% del valor FOB, seguido por Suecia con el 15%.

Grdfico 22: Valor FOB Total de las Exportaciones Argentinas de Calzado de Alta Gama en el Ao 2009*
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*: Exportaciones cumplidas desde el 1/01/09 hasta 31/07/09
Fuente: Elaboracién propia en base a datos de Mercosur On Line
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En relacién a los precios promedios de exportacién por par, en el grdfico 23 se
puede apreciar que el mayor FOB promedio por par en el ano 2007 se da en las ventas a
Suecia con U$D 63.95 por par, en el ano 2008 (grdfico 24) a Estados Unidos con U$D
156.85 por par y para el primer semestre de 2009 (grdfico 25) a Perd con U$D 77.78 y
Suecia con U$D 74.15 por par.

Grdfico 23: Valor FOB Promedio por Destino de las Exportaciones Argentinas de Calzado de Alta Gama para el
Ao 2007
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Fuente: Elaboracién propia en base a datos de Mercosur On Line

Grdfico 24: Valor FOB Promedio por Destino de las Exportaciones Argentinas de Calzado de Alta Gama para el
Ano 2008

$ 200,00+
$ 150,00+
$ 100,00+
$ 50,00 -
$-
Chile Suecia Uruguay  Estados Paraguay Resto del
Unidos mundo

Fuente: Elaboracién propia en base a datos de Mercosur On Line.
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Grdfico 25: Valor FOB Promedio por Destino de las Exportaciones Argentinas de Calzado de Alta Gama para el
Ao 2009*

$ 200,00+
$ 150,00+
$ 100,00+
$ 50,00 +
$- |
Chile Suecia Paraguay Uruguay Peru Resto del
mundo

*: Exportaciones cumplidas desde el 1/01/09 hasta 31/07/09
Fuente: Elaboracién propia en base a datos de Mercosur On Line

A modo de sintesis sobre las exportaciones, se puede decir que este segmento
presenta una tendencia a incrementar sus ventas al exterior a través de los anos asi como
también su valor. A pesar de que el principal comprador de calzado de alta gama es
Chile, se observa una gran diversificacién de mercados producto de las distintas
actividades para promocionar las exportaciones del sector, realizadas por la Cdmara de
la Industria del Calzado de Buenos Aires.

4.3.2.2 Importaciones
Las compras al exterior de la parfida 6403.51.90, afectan marginalmente Ia
produccién nacional de calzado de alta gama, ya que Argentina no es importador de

este tipo de calzado, dada la excelente calidad de lo manufacturado en el pais.

De acuerdo a MERCOSUR ON LINE en el ano 2007, los origenes mds relevantes de
estas importaciones los constituyeron Italia y Brasil.
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Grdfico 26: Origen de las Importaciones Argentinas de Calzado de Alta Gama para el afio 2007
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Fuente: Elaboracién propia en base a datos de Mercosur On Line

Para el ano 2008, el grdfico 27 revela que la mayor parte del calzado de vestir fue
de origen brasilero, el cual incrementd sus ventas a nuestro pais en un 34%, seguido por
India e ltalia, quien perdid el 43% del mercado con respecto al ano anterior.

Grdfico 27: Origen de las Importaciones Argentinas de Calzado de Alta Gama para el afio 2008
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Fuente: Elaboracién propia en base a datos de Mercosur On Line

Durante el primer semestre de 2009, como puede apreciarse en el grafico 28,
Brasil continda incrementando su participacién en el mercado interno mientras que Italia
deja de ser un origen relevante para el calzado de alta gama.
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Grdfico 28: Origen de las Importaciones Argentinas de Calzado de Alta Gama para el aio 2009*
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*: Importaciones cumplidas desde el 1/01/09 hasta 31/07/09
Fuente: Elaboracién propia en base a datos de Mercosur On Line

Considerando el valor FOB en U$D de las importaciones realizadas durante el ano

2007, en el grafico 29 se puede observar que el mayor egreso de divisas es consecuencia
de las compras realizas a Italia por un valor total de U$D 7.005.

Grdfico 29: Valor FOB Total de las Importaciones Argentinas de Calzado de Alta Gama en el Afio 2007
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Fuente: Elaboracién propia en base a datos de Mercosur On Line

A diferencia que en el anterior, en el grafico 30 se observa que el mayor egreso

de divisas es resultado de las importaciones de origen brasilero, las cuales se
incrementaron en U$D 47.765.

49



Trabajo Final de Graduacién

Proyecto de Exportacién para Fabincal Cérdoba S.A

Hames Analia del Valle

Grdfico 30: Valor FOB Total de las Importaciones Argentinas de Calzado de Alta Gama en el Aio 2008
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Fuente: Elaboracién propia en base a datos de Mercosur On Line

Al igual que en el ano 2008, durante el primer semestre de 2009, Brasil continua

siendo el pais al cual se destina el mayor porcentaje del valor FOB, lo relevante es que en

solo seis meses se realizaron compras por mas de U$D 35.000, mientras que las compras a

Italia se contrajeron casi en un 50%.

Grdfico 31: Valor FOB Total de las Importaciones Argentinas de Calzado de Alta Gama en el Ao 2009*
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*: Importaciones cumplidas desde el 1/01/09 hasta 31/07/09

Fuente: Elaboracién propia en base a datos de Mercosur On Line
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Teniendo en cuenta el valor FOB promedio de las importaciones, se observa en el
siguiente grafico que Italia registra el mayor, con un promedio de U$D 166.80 por par.
Como puede observarse en los grdficos 33 y 34, ltalia continda manteniendo el valor
promedio mds alto, pero en este caso de es de U$D 360 por para el ano 2008 y de U$D
405 por para el primer semestre de 2009.

Grdfico 32: Valor FOB Promedio por Origen de las Importaciones Argentinas de Calzado de Alta Gama para el
Ano 2007
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Fuente: Elaboracién propia en base a datos de Mercosur On Line

Grdfico 33: Valor FOB Promedio por Origen de las Importaciones Argentinas de Calzado de Alta Gama para el
Ao 2008
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Fuente: Elaboracién propia en base a datos de Mercosur On Line
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Grdfico 34: Valor FOB Promedio por Origen de las Importaciones Argentinas de Calzado de Alta Gama para el
Ano 2009*
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Fuente: Elaboracién propia en base a datos de Mercosur On Line

En cuanto a las importaciones de este tipo de calzado, se puede establecer que

estas no afectan significativamente a la industria nacional, nuestro principal proveedor es
ltalia, el cual es uno de los paises referentes en la produccién de calzado.
Estas importaciones en su mayoria son realizadas por tiendas internacionales y hay que
tener en cuenta que la mayor parte de las empresas nacionales comercializa sus
productos en Buenos Aires, siendo el interior del pais un mercado atractivo para las
empresas brasileras.

Saldo Comercial

Como puede observarse en el grdfico 35, las exportaciones de la partida
6403.51.90 fueron superiores a las importaciones, asi en el aino 2007 las ventas al exterior
superaron a las compras por un valor de U$D 519. 436, durante 2008 en U$D 1.243.835y en
el primer semestre en U$D 570.656.
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Grdfico 35: Valor FOB Promedio de las Importaciones Argentinas de Calzado de Alta Gama en Relacién a las
Exportaciones Argentinas.
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Fuente: Elaboracién propia en base a datos de Mercosur On Line

Atendiendo a la cantidad de pares exportados en relacién a los pares
importados, en el siguiente grafico se aprecia que las ventas al exterior superan a las
compras del exterior durante el ano 2007 en 9.866 pares, ano 2008 en 18.103 pares vy
primer semestre de 2009 en 7.668 pares de calzado.

Grdfico 36: Relacidon Entre la Cantidad de Pares de Calzado de Alta Gama Importados y la Cantidad de Pares
Exportados
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*: Importaciones / Exportaciones cumplidas desde el 1/01/09 hasta 31/07/09
Fuente: Elaboracién propia en base a datos de Mercosur On Line

Al analizar el valor FOB promedio, en ddlares, de las exportaciones en relacién a
las importaciones, en el grdfico 37 se advierte que el valor de estas Ultimas fue mayor al



Trabajo Final de Graduacién

Proyecto de Exportacién para Fabincal Cérdoba S.A

Hames Analia del Valle

de las exportaciones, en aproximadamente el 50 % en el ano 2007, mientras que durante
el ano 2008 y primer semestre de 2009 el valor de las exportaciones se incrementaron, en
tanto que el de las importaciones padecieron una leve caida.

Grdfico 37: Valor FOB Promedio de las Importaciones Argentinas de Calzado de Alta Gama en Relacién con las
Exportaciones

2007 2008 2009*

O Importacionesl Exportaciones

*: Importaciones / Exportaciones cumplidas desde el 1/01/09 hasta 31/07/09
Fuente: Elaboracién propia en base a datos de Mercosur On Line

Reflexionando tanto sobre la situaciéon del mercado internacional del calzado de
alta gama, como sobre la participacién del pais en este mercado se considera que las
empresas argenfinas poseen todos los factores necesarios para incrementar su
participacion en el exterior, ya que al igual que Espana, Italia, Francia y Portugal, las
fabricas pertenecen al sector PyME, ademds de contar con costos competitivos de
mano de obra y sobre todo la calidad de los productos.
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.4 DIAGNOSTICO DE INTERNACIONALIZACION DE FABINCAL

Este diagndstico es un paso necesario ya que permite identificar el potencial de
internacionalizacién de la empresa, determinando sus puntos fuertes y débiles, que van a
constituir los determinantes bdsicos de la posibiidad de FABINCAL de comercializar
internacionalmente su calzado, lo que a su vez depende de la competitividad de la
empresa en relacion a sus competidores internacionales.

En lo referente a su compromiso con el mercado externo, FABINCAL posee algo

de experiencia en exportaciones, aungue estas se realizaron a través de intermediarios
localizados en el mercado de destino y pueden considerarse como actos transitorios que
no se prolongaron en el transcurso del tiempo.
Concretamente la empresa en sus comienzos realizd una exportaciéon a Alemania, para
Puma, de capelladas de botin de futbol, luego a principios de los anos 90 exportd
capelladas de mocasines enchufados a Italia. En ambos casos la iniciativa de
exportacion no surgid de FABINCAL, sino que fue producto de propuestas realizadas por
los propios fabricantes de esos mercados.

En los Ultimos anos, la empresa consciente de la competencia a escala
internacional de este sector y de la necesidad de ampliar su mercado, decide participar
en misiones comerciales con el objetivo de iniciarse en la actividad exportadora y
comenzar a competir a nivel internacional. La primera de ellas en la que participd, se
realizé en Chile, donde la empresa no obtuvo buenos resultados pero valord el
aprendizaje obtenido de esta experiencia; y la segunda misién en la cual participd tuvo
lugar en el mes de septiembre del ano 2007 en Alemania, en la cual los hechos superaron
las expectativas previas al vigje, pero no se concretaron negocios.

Las caracteristicas internas de la empresa forman parte del conjunto de factores
que determinan la factibilidad de una exportacion.
FABINCAL es una empresa familiar perteneciente al sector PYME, que en la actualidad
posee aproximadamente 110 empleados entre administrativos y operarios. Es destacable
el hecho de que la empresa goza de 30 anos de antigledad en el sector del calzado, lo
gue la define como una empresa sélida y comprometida con el mismo.
Actualmente la planta cuenta una dimensién de 10300 m? y con una superficie cubierta
de 3000 m? cuya capacidad instalada le permite obtener una produccién de 1450 pares
diarios, la cual no estd siendo utilizada en todo su potencial como consecuencia de
poseer una capacidad ociosa que ronda entre los 225 y 320 pares diarios dependiendo
de la linea de produccién que se considere. Esta capacidad instalada podria optimizarse
si se modificara el actual esquema de produccién, concentrando el volumen en menos
articulos, suprimiendo aquellos articulos que no presentan grandes rentabilidades y le
impiden a la empresa enfocarse en aquellos articulos que tienen mayores ventas.
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Con respecto a la fabricacién del calzado, la empresa estd totalmente integrada
en sus procesos de produccidén ya que cuenta con toda la mano de obra y procesos
dentro de la empresa.

En este momento FABINCAL, se encuentfra orientado exclusivamente al mercado
nacional, donde coloca todo su volumen de produccién que es de aproximadamente
200.000 pares anuales.

Como consecuencia de su orientacion exclusiva al mercado nacional, la

empresa no destina recursos financieros a mercados externos, sin embargo consideran
viable la exportacion, por lo cual sus directivos estdn dispuestos a asignar recursos
financieros para comenzar a expandir su mercado.
Se deben mencionar dos puntos importantes relacionados con lo anterior, por una parte
FABINCAL posee recursos financieros propios que le permitiian afrontar una estrategia de
penetracidon en mercados internacionales y por otra parte es relevante destacar que la
empresa cuenta con una planta de produccion de alta tecnologia, que le permite ser
competitiva en cuanto a sus costos, lo que hace que no sea necesario invertir en
magquinarias, sino que a través de cambios en sus esquemas de produccidn se podria
aumentar la productividad de la planta lo que le posibilitaria el abastecimiento de
potenciales compradores internacionales, y desviar esos recursos financieros a otras
actividades, tales como el desarrollo de disenos que puedan exigir los mercados.

Las caracteristicas de la gerencia van a influir sobre todo en el desempeio de la
empresa en el mercado internacional.
Al hacer referencia a sus recursos humanos, la empresa posee un punto débil, debido al
escaso conocimiento de los mismos en materia de comercio internacional, aunque estos
no se oponen a que la empresa se expanda hacia otros mercados porque reconocen
que la beneficiaria, pero desconocen puntualmente las ventajas de participar en el
mercado internacional. Por lo tanto, es conveniente que en primer lugar FABINCAL
capacite a todas aquellas dreas en donde el hecho de exportar genere cambios en las
formas habituales de frabajo, y en segundo lugar considere la opcidon de contratar
personal con conocimientos en idiomas que se encargue de la comunicacién con los
clientes.

Los duenos de FABINCAL, que por ser una empresa familiar son quienes foman las
decisiones mds frascendentales en la misma, revelan gran interés en que la empresa
empiece a desenvolverse en el mercado internacional, hecho que se refleja en el
compromiso que asumen con la asignaciéon de recursos financieros y humanos que sean
necesarios, asi como también en la predisposicion que cada uno demuestra para
contribuir, desde su dmbito especifico de actuacién dentro de la empresa, para llevar a
cabo una estrategia que implique la exportacion.
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En cuanto al producto, estd dirigido a un publico que se caracteriza por ser mds
cldsico en cuanto a la moda. Ademds Fabincal elabora todos sus productos con
materias primas de excelente calidad, la cual garantiza su durabilidad.

En relacién a los compradores internacionales, una de las causas principales por
las que paises como Alemania, Estados Unidos, Francia, Italia y Reino Unido acuden al
mercado internacional, es la disponibilidad de calzado en el mercado local, como
consecuencia de la escasa o nula produccidn de estos, hecho derivado del alto costo
de mano de obra en relacidon a otros paises y la falta de personal especializado. En
relacién al costo de la mano obra, debe aclarase que esta industria se caracteriza por ser
intensiva en la utilizacion de mano de obra.

Acerca del abastecimiento de materias primas necesarias para la produccion
adicional destinada a la exportacién, en la actualidad FABINCAL se provee en gran
proporcion de insumos de origen brasilero, por ser estos de calidad superior y costo inferior
a los producidos a nivel nacional, ademds de la escasa disponibilidad de algunos insumos
en el mercado local.

Los insumos que podrian presentar mayores dificultades ante un incremento en la
produccién son las bases y los cueros, por la gran dependencia que existe con los
proveedores de estas materias y el incumplimiento, que a veces se presenta, en los plazos
de entrega pactados, lo que se traduce en demoras en la produccidén y el consecuente
atraso con los clientes.

En el caso de los cueros se hace mds dificultoso poder encontrar fuentes alternativas por
la calidad de los cueros argentinos, pero la empresa deberia planificar sus compras
contemplando los posibles refrasos en la enfrega, de manera de no alferar su
programacion de la produccion y cumplir en tiempo y forma con las entregas.
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4.5 INVESTIGACION DE MERCADOS EXTERNOS

La incorporacién de una empresa al comercio internacional constituye una
decisibn estratégica clave que abarca el conocimiento y evaluacidon de las
oportunidades ofrecidas por los diversos mercados externos.

En este proyecto en particular, los mercados a investigar surgen del andlisis de las

estadisticas de exportacién de Argentina durante los primeros seis meses del ano 2009,
de las cuales se preseleccionaran paises latinoamericanos, preferentemente limitrofes
dado gue la empresa posee mayor interés en estos Ultimos.
Los tres mercados preseleccionados, derivan del estudio de dos aspectos, tales como
cantidad de pares exportados, el precio unitario en ddlares - en cada uno de los destinos
de exportacion del calzado de alta gama argentino-, es decir que fueron escogidos
aquellos paises que presentaban en primer lugar los precios unitarios mds elevados y para
luego analizar que las cantidades exportadas no significaran grandes volumenes, a fin de
no investigar mercados con los cuales la relacidon comercial ya estuviera consolidada,
como es el caso de Chile por ejemplo.

Cuadro 1: Listado de Paises Posibles de Investigar

Precio Unitario
usD

64,07 175
70,38 681

Pais Cantidad de Pares

Bolivia

Uruguay

Peru

77,77 204
115,12

Paraguay

Fuente: Elaboracién propia en base a datos obtenidos de Mercosur On Line

En funcidén de los datos de la tabla 1, y de acuerdo a lo conversado con los
directivos de Fabincal Cérdoba S.A., se indagard la oportunidad de venta de calzado de
alta gama en Pery, Bolivia y Uruguay.

Si bien Paraguay se presenta como una alternafiva interesante, la carencia de
infamacidén confiable hace que no sea oportuno investigar este mercado.
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4.5.1 PERU3¢
Informacidn general

Descripcién geogrdfica

La Republica del Perl ocupa un territorio de 1.285.215,63 km2 sobre la costa
occidental de América del Sur, por debajo de la linea ecuatorial. Con una generosa
naturaleza, alberga diversos climas, microclimas y paisajes.
El pais limita al norte con Ecuador y Colombia, al este con el Brasil, al sur con Bolivia y
Chile y al Oeste con el Océano Pacifico.

La capital del PerU es la ciudad de Lima y su capital histérica es la ciudad del
Cuzco. Cabe destacar que la ciudad de Lima no sélo es asiento de las autoridades
nacionales sino también es el centro econdmico donde se encuentran localizadas la
mayoria de las empresas y el distrito financiero.

El idioma oficial es el castellano, reconociéndose también el quechua, el aymara
y las demds lenguas aborigenes, en aguellas zonas donde predominan.

La moneda es el Nuevo Sol¥’. La fiesta nacional se celebra el 28 de julio y la flor
nacional del Pery es la Cantuta.

Manteniendo los conceptos de libertad, independencia y autonomia de los
cultos, el Estado peruano reconoce a la Iglesia Catdlica como formadora histérica,
cultural y moral, presténdole su colaboracién pero respetando a la vez otros cultos y
religiones. La mayor parte de la poblacién se reconoce como profesante de la religion
catdlica.

Poblacion y Centros Urbanos

El pais estd organizado en 24 departamentos, una provincia constitucional
(Calloo) y la Ciudad de Lima Metropolitana.

En el Ultimo censo readlizado en el ano 2005 la poblacidn peruana era de
26.152.265 habitantes de los cuales el 49.95% eran hombres y el 50.05% mujeres, en tanto
gue se proyecta para 2010 una poblacion de 28.373.736 habitantes.

De acuerdo al Instituto Nacional de Estadistica e Informdtica las principales
ciudades son Lima, Piura, Cuzco y Arequipa, en donde la poblacidon supera el millén de
habitantes en cada una.

Marco Juridico y Politico
En la Republica del Pery, el gobierno es unitario, representativo y descentralizado y
se organiza segun el principio de la separacién de poderes.

3¢ www.argentinatradenet.gov.ar - Guia de negocios Pery, febrero 2009

g fipo de cambio es equivalente a 2,89 S/. por U$D
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El Presidente de la Republica es el Jefe del Estado y del Ejecutivo, es Jefe Supremo
de las Fuerzas Armadas, gobierna el pais por cinco afos y es acompanado en su gestion
por dos vicepresidentes.

El Consejo de Ministros, denominado Gabinete, tiene a su vez un Presidente. Este dirige la
politica de gobierno pero sus integrantes (ministros) son nombrados por el Presidente de la
Republica.

El Congreso de la Republica se encuentra representado por una Unica Cdmara
compuesta por ciento veinte representantes. Las elecciones para elegir a los congresistas
se realizan junto a las elecciones presidenciales, es decir cada cinco anos.

El Poder Judicial estd compuesto por la Corte Suprema, la Corte Superior y
Juzgados en los fueros civil, penal de trabajo, agrario y de familia, complementados por
la Fiscalia de la Nacidn y sus similares provinciales.

Fuera del dmbito de la Justicia y como organismo independiente se destaca el Tribunal
Constitucional que decide sobre las cuestiones relativas a esta materia.

Economia

Resefia Econémica

La economia de Peru se basa en la explotacion, procesamiento y exportaciéon de
recursos naturales, principalmente mineros, agricolas y pesqueros, aunque en los Ultimos
anos se observa una mayor diversificacion en servicios e industrias ligeras.

Los intentos de industrializacion realizados en los anos 50 y 60 y sobretodo en la
década del 70, basados en la sustitucidon de importaciones, se frustraron en gran medida
debido a la fuerte crisis econdmica de finales de los 80 y la aplicacion de una dréstica
politica de apertura neoliberal en los 90.

La apertura econdmica se inicié durante el gobierno de Alberto Fujimori en 1990
para hacer frente a una crisis econdmica muy seria que habia afectado la industria y
provocado una hiperinflacién aguda.

La economia peruana es una de las mds dindmicas de Latinoamérica. El actual
ciclo econdmico de PerU es el mds importante de su historia. Entre los anos 2000 y 2008 el
Producto Bruto Interno crecié 52,8% lo que significa un crecimiento de la economia anual
promedio del 6,2%, En 2007, la economia crecid el 8,99%, alentada principalmente por el
desempeno de la construccién y el incremento de la demanda interna, tanto publica
como privada. Para el ejercicio 2008, se prevé un crecimiento del PBI del 9,1%, segun las
cifras provisorias.
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Debido a promisorios descubrimientos de reservas de gas y petréleo se proyecta

que para el ano 2010 Pery se convierta en un pais exportador de petrdleo, después de
haber sido importador neto desde los 80.
Sin embargo, el panorama general de la economia peruana debe ser evaluado en todos
sus aspectos. A pesar del dinamismo econdmico que se verifica en los Ultimos siete anos,
las drdsticas medidas neoliberales aplicadas por los sucesivos gobiernos han conducido a
una fuerte descapitalizaciéon de la economia nacional que deriva en una insuficiente
presencia de empresas nacionales y favorece las de capitales extranjeros que gozan de
algunas eximiciones tributarias y una reinversion relativamente baja en el pais. Por otra
parte, existe una gran informalidad de la economia que segun las cifras oficiales, alcanza
al 56%, aunque un reciente estudio del Banco Mundial situa ese valor en 80%.

Los sectores productivos mds destacados son la mineria, la pesca, la industria de la
construccion y la industria alimenticia. Durante el Ultimo bienio ha sido relevante la
importacién de bienes de capital, de bienes intermedios y bienes de consumo como
consecuencia de las desgravaciones arancelarias de fines de 2006, cuando el Gobierno
peruano fijé entre sus prioridades la actualizacion de las principales unidades productivas
para afianzar el crecimiento econdmico. Argentina ha aprovechado esta rebaja
arancelaria al alcanzar la segunda posicion como preoveedor de bienes intfermedios a
Peru.

Indicadores Econémicos

El PBI se estima habria alcanzado un crecimiento de 9,1% durante el ano 2008, el
cual por tercer ano consecutivo fue explicado por el comportamiento de la demanda
interna que crecid el 13%, la tasa mds alta registrada desde el ano 1995.
El mayor crecimiento se logrdé en los sectores no primarios como: la construccion (16,3%),
el comercio (12,4%) y la industria manufactura (8,5%), los cuales generan gran parte del
empleo productivo
El sector comercio, que crecid 12,4%, se vio impulsado por los mayores créditos de la
banca comercial, lo que permitid una expansion que alcanzd a los suburbios de Lima
Metropolitana y a las ciudades mds importantes del pais. Ademds, los niveles de ingreso
promedio de la poblacién ocupada en la capital crecieron 13,1% en el Ultimo trimestre
del ano 2008 con relacién a similar periodo de 2007, siendo este aumento mayor en los
sectores de construccion (21,4%). Este aumento de los ingresos impulsd directamente el
consumo privado, indicador de referencia para el sector comercio.

Ante la crisis financiera mundial, el gobierno peruano ha considerado hacer frente
a la coyuntura a través de un Plan Anti crisis para el afo 2009, cuyo objetivo es generar
confianza en la inversion y el consumo, que prevé en principio un desembolso de 10 mil

61



Trabajo Final de Graduacién

Proyecto de Exportacion para Fabincal Cérdoba S.A

Hames Analia del Valle

millones de soles (aproximadamente 3.226 millones de ddlares) para promover el empleo
y sostener el crecimiento econdémico.

Entorno de negocios y comercializacién
Consideraciones generales

Los canales de distribucion estdn identificados segin el volumen y la forma de
ofrecer el producto, en este contexto existen varios tipos de canales: el tradicional, el
moderno, los stockistas y mayoristas.

Los puntos de venta al por menor se concentran en Lima donde el ingreso medio
es cuatro veces mayor que en el resto del pais aunque comienza a perfilarse una
expansion hacia las ciudades mds importantes del interior (Trujillo, Arequipal).

En PerU el canal de distribucion mds significativo (a diferencia de otros paises mds
desarrollados) es el canal tradicional con un 69% del total comerciado. El canal
Tradicional abarca a los mercados minoristas, los Mayoristas, y los almacenes. Estos son
generalmente abastecidos por Distribuidores.

Practicas Comerciales

Los diferentes importadores peruanos adquieren sus productos directamente en el
pais de origen via negociacion con el exportador.
La informacion de las diferentes posibilidades de importaciéon es recibida via ofertas
exportables por comunicado de las secciones comerciales de las diferentes embajadas
ubicadas en territorio peruano, por busqueda de los encargados del drea comercial de
la empresa en pdginas Web especializadas o por informacion brindada por las diferentes
cdmaras de comercio que existen en Lima.

Estandares de Calidad, Etiquetado y Certificaciones
Para las importaciones peruanas cada empresa establece el estdndar de calidad
para el producto que va a adquirir, pero manteniendo un minimo regulado por el Estado
Peruano con la ayuda de las siguientes instituciones.
-Secretaria Nacional de Sanidad Agraria
- Direccién General de Medicamentos Insumos y Drogas
-Direccién General de Salud Ambiental
-Red Sudamericana de Informacién Sanitaria Agropecuaria

Transporte y Comunicaciones

La red vial en el Pery estd compuesta por mds de 70,000 km. de carreteras,
organizada en fres grandes grupos: las carreteras longitudinales, las carreteras de
penetracion y las carreteras de enlace. Estas rutas estdn a cargo de PROVIAS, organismo
descentralizado del Ministerio de Transportes y Comunicaciones, quien tiene la funcion
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mantener y ampliar dichas vias. Por la calidad y el tipo de vehiculos que las recorre
podemos clasificarla en 3 categorias: autopistas, carreteras asfaltadas y caminos
afirmados.

.En Per0 existen cerca de 300 km. de autopistas que corresponden a los tramos de
acceso norte y sur a Lima a través de la Carretera Panamericana, concesionadas y con
pago de peagjes.

La mayor parte de las vias de comunicacion terrestre en Perd son caminos afirmados
construidos en base a tierra y ripio

PerU tiene 24 puertos, de los cuales 19 son maritimos, 4 fluviales y 1 lacustre; y
segun el sistema de amarre se dividen en puertos de atraque directo y lanchonaje. Los
puertos peruanos estdn bajo la administracion de la Empresa Nacional de Puertos S. A.
(ENAPU PERU), entidad descentralizada del Ministerio de Transportes y Comunicaciones
de este pais

La red de puertos maritimos en la costa peruana estd compuesta por 19 puertos a
lo largo del litoral del Pacifico que son los siguientes:
- En el norte: Cabo Blanco, Talara, Paita, Pacasmayo, Eten, Chicama, Salaverry,
Chimbote, Besique, Casma y Huarmey.
-En el centro: Supe, Huacho, Chancay, Callao y Cerro Azul.
-En el sur: General San Martin, Matarani e llo.
El mds importante es, sin dudas, el puerto del Callao, a 15 kildbmetros de la ciudad de
Lima. Este puerto estd ubicado en la zona central del litoral peruano, en la Cuenca del
océano Pacifico.
Se interconecta con Lima a fravés de cuatro vias de comunicacién terrestre. Sus
instalaciones resultan actualmente insuficientes tanto en capacidad como en tecnologia
para afrontar el flujo diario de embarques y desembarques de productos nacionales y
extranjeros. Asi por ejemplo, la descarga de un buque de entre 18 y 30 mil toneladas
(capacidad minima y méxima que el puerto puede administrar logisticamente) demora
en promedio una semana, mientras que ésta misma actividad toma dos o tres dias en
cualquier puerto extranjero. Se encuentra actualmente en proceso de expansion vy
modernizacién a través de una licitacion pUblica internacional obtenida por un consorcio
denominado “Dubai Ports”, que agrupa empresas y operadores de Emiratos Arabes y
Malasia.

Los rios, llamados también "las carreteras del Perd”, son un medio vial importante
para la distribucién fisica, porque muchas localidades carecen de carreteras vy
aeropuertos.

En noviembre del ano 2000, como resultado de varias negociaciones, el consorcio
Lima Airport Partners (LAP) se adjudicd la concesion del Aeropuerto Internacional Jorge
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Chdvez, de Lima. Pery cuenta actualmente con un total de 33 aeropuertos y 28
aerbédromos.

El aeropuerto Internacional Jorge Chavez, de Lima, es el mds importante del pais mientras
qgue el resto es utilizado sobre todo regionalmente, aunque pueden ser operados
internacionalmente los aeropuertos de Arequipa, Cusco, Chiclayo, lquitos, Juliaca, Pisco
(alternativo), Pucallpa, Talara, Tacna y Trujillo. Los aeropuertos mds importantes, segun el
total del movimiento general de operaciones son Lima, Nazca, Cusco, Pucdallpa,
Arequipa, Chiclayo, Trujillo e Iquitos.

También en este sector se procederd durante 2009 a licitaciones publicas para la
actualizacién y aprovisionamiento de varios aeropuertos regionales a través del sistema
de concesiones como ocurre con el Aeropuerto Jorge Chavez.

La Red Ferroviaria del PerU alcanza actualmente a 1691 kildbmetros y estd
compuesta por el Ferrocarril del Centro, el Ferrocarril del Sur y el Ferrocarril del Sur-Oriente.
Dichos ferrocarriles, estuvieron administrados por la Empresa Nacional de Ferrocarriles
(ENAFER), la cual en el ano 1993 fue incluida al proceso de Promocidon de la Inversion
Privada en las empresas del Estado, al ser declarada de preferente interés nacional
El Ferrocarril Central es el principal medio de transporte de los productos minerales en la
region central del pais, cubre importantes dreas mineras ubicadas en el departamento
de Pasco, Junin y Lima.

La industria de telecomunicaciones cambid drdsticamente desde la privatizacién

de la Compafia Peruana de Teléfonos (CPT) y la Empresa Nacional de
Telecomunicaciones (Entel) y su adquisicion en 1994 por Telefénica de Espana (hoy en dia
Telefénica).
Cuando se abrié el mercado de las telecomunicaciones entraron diversas empresas al
sector. Durante los primeros anos solo ingresaron para el rubro de telefonia movil
empresas como Bellsouth, Nextel y TIM, las cuales invirtieron casi 1,000 millones de ddlares.
Actualmente empresas como AT & T, Americatel PerU S.A., Telefénica, Nextel Telmex vy
Claro brindan red de cobertura, calidad de servicio y se han ampliado el ofrecimiento de
servicios tales como el acceso a Internet, la telefonia moévil, de larga distancia y la
satelital.

En el campo de las telecomunicaciones, el Gobierno estd abocado a la
promocién de inversionistas privados con el objeto de mejorar el servicio de la telefonia
fija y movil, asi como en el grado de penetracion del uso del Internet, principalmente en
las zonas mds alejadas del pais
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Comercio bilateral entre Perv y Argentina

Aspectos generales

Las relaciones comerciales entre Argentina y PerU se rigen por el Acuerdo de
Complementacién Econdmica Nro. 58 PerU - MERCOSUR (ACE-58) en vigencia desde el
1/1/06, que incluye un programa de liberacién arancelaria entre las partes. En lo que
respecta al comercio bilateral especificamente, existen cronogramas de desgravacion
de los productos negociados en un plazo de 10 afos, incrementdndose ano fras ano.

Al respecto, el intfercambio comercial ha tenido un crecimiento sostenido en

ambos paises a lo largo de los Ultimos seis anos (2003-2008), aunque se mantiene
tradicionalmente deficitario para PerU, patrdn que responde a cuestiones de tipo
estructural.
Este desequilibrio ha sido originado por la necesidad del PerU de importar alimentos de
origen agropecuario, es decir: granos, carnes y ofros productos del mismo rubro que son
adquiridos de manera prioritaria. Asimismo, se registran compras de petrdleo y derivados,
como también de manufacturas de diverso tipo.

Cabe considerar que, con la reciente implementacién del TLC con EE.UU., algunos
productos importados por Pery -caso del maiz y los cereales- son susceptibles de ser
reemplazados por similares de origen norteamericano, lo cual implicaria un desvio de
comercio y una disminucién de compras a nuestro pais.

Debido a la importancia que reviste el mercado peruano para la Argenting, se
han realizado numerosas misiones comerciales de empresarios argentinos a la ciudad de
Lima, en una proporcién mayoritariamente conformada por PyMEs. En el 2007 se han
realizado 15 misiones y en 2008 otfras 17. De todos modos, este demostrado interés de
sectores empresariales argentinos no es reciproco en términos de recepcidén de empresas
peruanas en Argentina.

Acceso al mercado

Sistema Arancelario

El Estado Peruano es el que fija e impone los aranceles para el ingreso de los
diferentes productos a su ferritorio. La entidad estatal responsable de vigilar, difundir y
hacer cumplir esta normativa es la Superintendencia Nacional de Administraciéon
Tributaria por medio de la Superintendencia Nacional Adjunta de Aduanas.

La Ley General de Aduanas establece el régimen legal aplicable a las
importaciones y exportaciones. No existen restricciones a estas operaciones. Por
excepcion, debido a razones de seguridad o salud publica, la importacién de algunos
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bienes puede estar prohibida (ejemplo algunos animales, pesticidas, bienes usados, efc.)
Esta prohibicién debe basarse en norma con rango de ley.

En general las importaciones estdn sujetas al pago de derechos Ad Valorem CIF e
Impuesto al Valor Agregado (denominado en el Perl Impuesto General a las Ventas —
IGV). Se aplican las normas de la OMC sobre valoraciéon de importaciones.

La Ley General de Aduanas recoge procedimientos para facilitar el comercio
exterior, autorizando la suspensidn de pago de derechos e impuestos a la importacion de
bienes que ingresan por un periodo para transformarse y reexportarse. Un ejemplo son los
regimenes de admision temporal.

Asimismo, la Ley contiene normas que autorizan la importacion de bienes con
suspension del pago de impuestos y derechos para propdsitos o usos especificos, por un
determinado periodo (importacién temporal).

Datos Utiles

* La diferencia de horario con Argentina (ciudad de Buenos Aires) es de -3 hrs. en verano
y de -2 hrs. en invierno.

e El cambio de moneda extranjera es libre en todo el Pery, tanto Ddélares como Euros
pueden ser fdciimente cambiados en todos los Bancos, Casa de Cambio y Hoteles.

 El horario Bancario es de lunes a viernes de 09:00 a 18:00 hrs. en horario corrido y los
sabados de 09:00 a 13:00 hrs.

Perfil del sector del calzado peruano

El sector del calzado peruano, estd conformado mayormente por micro empresas
ubicadas principalmente en Lima, Trujillo y Arequipa.

La ciudad de Trujillo3® es uno de los centros mds importantes de produccién de
calzado en el Pery. Se calcula que unas cien mil personas dependen de su manufactura

El sector cuero y calzado de Trujilo, es un conglomerado de mds de 2.000
pequenas y microempresas productoras de calzado, incluyendo a 300 abastecedores de
materiales y componentes, cerca de 500 ftiendas comercializadoras, servicios
especializados como modelaje, seriado, cosido de plantas, desbastado, fabricantes de
etiquetas, cajas, efc. Asimismo ocupa a miles de frabajadores, generando ingresos para
cerca de 100,000 personas considerando a las familias.

El calzado de Trujillo se vende en todo el pais a través una extensa red comercial y
se calcula que en esa ciudad se produce cerca del 50% del calzado del Peru.

38 www.cueromoda.com — Informe: Desarrollo y crisis de un modelo, agosto 2009
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El crecimiento del sector cuero y calzado de Trujillo ha tenido lugar en un contexto
econdmico y politico marcado por el aislamiento del pais dentro de un esquema de
proteccién del mercado interno. Estas condiciones, sin embargo, han variado
radicalmente a partir de los anos 90. El Perd como toda Latinoamérica, se enfrentd a un
nuevo patrén de competitividad internacional basado en la apertura de los mercados, la
internacionalizacion de la economia y un nuevo esquema organizativo y técnico-
productivo flexible. El constante aumento de las importaciones, especialmente de los
paises asidticos, ha generado una perspicaz competencia y ha puesto en peligro a un
gran numero de empresas del sector que generan empleo e ingresos a la poblacion

Como resultado de este proceso, las empresas de menor famano y capacidad
han cerrado, mientras aquellas con mejores condiciones organizativas y tecnolégicas
tienen mds oportunidades. Se requiere por tanto de un intenso proceso de modernizacion
del sector en la cadena productiva con capacidad para mejorar la calidad de la mano
de obra, los procesos productivos tanto en gestion como en tecnologia enlazando vy
arficulando los cambios en las empresas.

En el Pery, hace 15 anos, los productores de calzado de los distritos El Porvenir,
Florencia de Mora, La Esperanza y El Milagro, ubicados en la provincia de Trujillo (regidén la
libertad), llegaban a elaborar nada menos que nueve millones de pares de calzado al
ano, logrando asi abastecer gran parte del mercado interno e incluso internacional.

En la actualidad, los comerciantes agrupados en 2.800 unidades productivas solo
producen anualmente la bajisima cifra de 1.728.000 pares. Debido a esta situacion, se
firmdé un convenio entre la municipalidad distrital de El Porvenir, la municipalidad
provincial de Trujillo, la ONG italiana Pits, el fondo italo peruano y el Ministerio de la
produccidn, para incrementar la cantidad de calzado en cifras competitivas, tanto para
el abastecimiento local como para la exportacion.

Uno de los acuerdos contemplados fue la construccion del centro de investigacion en
arte, cultura y moda de calzado y un cenfro piloto para mejorar el nivel de
competitividad de las mypes de calzado y afines.

De igual manera, ahora que el fratado de libre comercio (TLC) con Estados unidos es una
realidad, el convenio pretende también capacitar a los confeccionistas para que
puedan competir eficientemente con ofros mercados.

Cabe destacar que las mayores importaciones de calzado Provienen de China y
Brasil y con relacién a los calzados de Cuero natural, Italia y Argentina se presentan como
principales proveedores.
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Condiciones de ingreso al mercado peruano de calzado?’

Considerando los aspectos operativos, las importaciones de calzado requieren las
descripciones minimas de importacién que son de aplicacién obligatoria para las
mercancias que se clasifican en las siguientes partidas del sistemma Armonizado: 6401 —
6402 — 6403 — 6404 — 6405 (unidades comerciales: docenas (12u) y pares (2u), nombre
comercial, marca comercial, modelo, caracteristicas (composicién de la parte superior,
composicién de la planta, composicion del forro, usuario del calzado o talla, construccion
del calzado.

En cuanto al arancel vigente de importacion en PerU es del 17% ad valorem, cuya
base imponible es el valor CIF de la mercaderia.

Para realizar operaciones de importacion los interesados deben registrarse en la
Superintendencia Nacional de Administracion Tributaria (SUNAT), quien les otorgard un
certificado que acredita su inscripcién en el Registro Unico de Contribuyentes.

En lo concerniente al régimen tributario no aduanero, en PerU se aplica un
Impuesto General a las Ventas, el cual es un impuesto que grava la venta en el pais de
bienes muebles; la prestacién o utilizacion de servicios; los contratos de construccion vy la
primera venta de inmuebles que realicen los constructores de los mismos; y la importacion
de bienes.

En la importacion de bienes el impuesto se aplica sobre el valor en aduana determinado
con arreglo a la legislacion pertinente mds los derechos e impuestos que afecten la
importacioén, con excepcién del Impuesto General a las Ventas.

La tasa general de este impuesto es del 17% y estdn exoneradas del pago las
importaciones de ciertos bienes del reino animal y vegetal; abonos; libros; lanas y pieles
finas; algodon; oro; ciertos vehiculos automaoviles; entre otros. Tampoco estd gravada con
este impuesto la venta e importacién de los medicamentos y/o insumos necesarios para
la fabricacion nacional de los equivalentes terapéuticos que se importan (mismo principio
activo) para tratamiento de enfermedades oncoldgicas, del VIH/SIDA y de la Diabetes,
efectuados de acuerdo a las normas vigentes.

3 www.aladi.org
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PERU
Poblacion (2008)
Poblacién masculina total 14.453.000
Poblacién masculina a partir de los 20 anos 8.673.000
Poblacion en las dos dreas metropolitanas principales
(2008)
Lima y Arequipa 30,60%

Estructura de la poblacion ocupada urbana masculina por grupos ocupacionales

(2008)

Profesionales, técnicos y trabajadores asimilados 17.50%
Directores, Funcionarios publicos superiores 0.80%
Personal administrativo y trabajadores asimilados 4,40%
Comerciantes y vendedores 14,30%
Trabajadores de los servicios 14,20%
Trabajadores agricolas, forestales y cazadores 13,80%
Obreros no agricolas, conductores de mdquinas y vehiculos

de fransporte y tfrabajadores asimilados 35,00%
Tasa de desempleo (2008)

Tasa de desempleo masculino 6,80%

Producto interno bruto 2008

PIB a precios constantes (moneda nacional)

$ 191.447.000.000,00

PIB a precios constantes (variacién porcentual anual) 9.84%
PIB per cdpita, a precios constantes (moneda

nacional) $ 6.681,61
Tipo de cambio (2009)

Soles por Délar $ 2,89
Consumo de calzado

Consumo per cdpita de calzado (pares por ano) 2,4
Comercio Exterior item 64035100004 aino 2008

Importaciones (U$D) $ 200.000,00
Exportaciones (U$D) $ 179.000,00
Arancel de importacion 17%

Fuente: Elaboracién propia en base a datos de CEPAL, FMI, Aladi y Serma.

40

Capitulo: 64 - Calzado, polainas y articulos andlogos; partes de estos articulos

Partida: 6403 - Calzado con suela de caucho, pldstico, cuero natural o regenerado y
’ parte superior de cuero natural

ftem: 6403510000 - Que cubran el tobillo
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4.5.2 BOLIVIA%
Organizacién politica y administrativa

El nombre oficial de Bolivia es Estado Plurinacional de Bolivia, y su fecha nacional
es el 6 de agosto. Cuenta con una Capital Constitucional que es la ciudad de Sucre y
una Capital Administrativa que es la ciudad La Paz.

Bolivia reconoce como idiomas oficiales el castellano y las lenguas nativas de
cada region. En cuanto a los cultos religiosos el Estado acepta y garantiza la libertad de
religién.

Su tipo de gobierno es democrdtico, participativo, representativo y comunitario.
La Constitucion Politica Boliviana establece la division del Estado en cuatro érganos
independientes, el Organo Ejecutivo Presidente y Vicepresidente, elegidos mediante
sufragio directo para un término de 5 anos, reelegibles para un periodo inmediato. A la
cabeza del poder Ejecutivo, se encuentra el Presidente de la Republica. El Gabinete de
ministros es nombrado por el Presidente,

La Asamblea Legislativa Plurinacional estd formada por la Cédmara de Senadores y
la Cdmara de Diputados. . Ambas elegidas por un periodo de 5 anos.
El Organo Judicial y Tribunal Constitucional Plurinacional estd Compuesto por el Tribunal
Supremo de Justficia, infegrado por Magistradas y Magistrados. Los mismos son elegidos
por voto universal.

El Organo Electoral Plurinacional estd compuesto por el Tribunal Supremo Electoral,
integrado por siete miembros elegidos por dos tercios de votos en la Asamblea Legislativa
Plurinacional. La duracién de sus funciones es de seis anos sin posibilidad a reeleccion.

El pais estd dividido en 9 departamentos (Beni, Cochabamba, Chuquisaca, La
Paz, Oruro, Pando, Potosi, Tarija y Santa Cruz.), 112 provincias, 314 secciones de
provincias, 1,384 cantones.
Los departamentos se encuentran administrados por las Prefecturas de Departamento,
compuesto por el Prefecto, elegido por voto popular, como érgano ejecutivo y el
Consejo Departamental con facultades resolutivas, nominativas y administrativas del
departamento. Las provincias son dirigidas por un Sub-prefecto, subordinado al Prefecto.
La seccidén de provincia corresponde a la Municipalidad, compuesta por el Alcalde
como autoridad superior, y el Consejo Municipal presidido por éste, que conforma un
érgano resolutivo, nominativo vy fiscalizador. El cantén es dirigido por el Agente Cantonal
o0 Municipal, el mismo que es elegido por la comunidad.

4 www.argentinatradenet.gov.ar - Guia de negocios Bolivia, Febrero 2009
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Informacién general
Descripcién geogrdfica

La superficie de Bolivia es de 1.098.581 km2, lo que la situa en el quinto rango de
los paises de América del Sur y 28 rango mundial.

El ferriforio boliviano se divide en fres zonas distintas, la zona andina que
representa el 28% del territorio vy, se caracteriza por su relieve montanoso y por una
amplia meseta mds conocida como el Altiplano. Pese a su clima hostil es la zona mdas
habitada del pais.

La zona sub andina (13% del territorio) estd constituida sobre todo por valles templados
como Cochabamba. El clima es agradable con temperaturas constantes (20 grados
aproximadamente) todo el ano.

Las planicies representan la parte mds importante del territorio (56%). Esta zona,
compuesta en parte por la cuenca amazénica, estd atravesada por numerosos rios. El
clima es tropical con una importante temporada de lluvias. El estereotipo de la Bolivia
montanosa, entonces se contrapone a una extensa parte del pais plana y tropical.

Poblacién y centros urbanos

La poblacién total de Bolivia, segin datos del Censo 2001, elaborado por el
Instituto Nacional de Estadistica, es de 8.274.325 habitantes. Los centros urbanos de Bolivia
son las capitales departamentales principalmente, resaltando tres de ellas por el
movimiento econdémico que generan: La Paz, Santa Cruz y Cochabamba.
Las estimaciones mds recientes del Instituto Nacional de Estadistica hacen mencién de
8,274 millones de habitantes, lo que corresponde a una densidad de 7,5 habitantes por
km2, pero esta cifra esconde grandes diferencias de acuerdo con la distribucion
poblacional del territorio. Alrededor de 70% de la poblacién vive en los departamentos
de La Paz, Santa Cruz y Cochabamba.

Infraestructura y transporte

Bolivia cuenta con una infraestructura ferrocarril de 3.691 Km en vias. En tanto que
no cuenta con puertos maritimos, sin embargo, dispone de concesiones portuarias en la
Argentina (Rosario), Brasil, Chile (Arica) y Paraguay. Ademds, usa los puertos peruanos de
lloy Matarani.

Una extension total de 10.000 km de canales comercialmente navegables,
concentrados mayormente en el oriente boliviano: la Hidrovia Paraguay — Parand.

Bolivia cuenta con aeropuertos internacionales situados en las siguientes ciudades:
La Paz, Cochabamba, Santa Cruz de la Sierra y Tarija. El resto de las capitales de
departamento cuentan con aeropuertos domésticos.
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Economia
Coyuntura econémica

La economia boliviana, que se basd en la mineria hasta los afos sesenta,
siguiendo la corriente de la época, emprendi® un proceso de sustitucidn de
importaciones y de alta participacion del Estado en la economia. Luego de la
hiperinflacién de 1985, la conduccién econdmica dio un giro, se privatizaron las empresas
estatales, se liberalizaron los mercados y desde esa época los grandes numeros de la
economia se mantienen estables.
Sin embargo, el pais ha tenido problemas con el crecimiento, sobre todo luego de la crisis
de la mineria, en los anos ochenta, cuando los hidrocarburos y la agricultura de
exportacion (soja en Santa Cruz para el mercado andino, fundamentalmente), no
llegaron a compensar su caida.

La erradicacion de la coca ilegal también tuvo consecuencias en el nivel de
actividad. En los Ultimos anos, la economia boliviana entré en una etapa de muy bajo
crecimiento o directamente de recesion, reflejo también de los procesos de los paises
vecinos. Esto generd alta tasa de desempleo, mayor informalidad y niveles crecientes de
mora bancaria por parte de las empresas. La situacion macroecondmica y sobre todo
monetaria, sin embargo, se ha mantenido encarrilada, a pesar del pequeno tamano de
la economia.

En enero de 2006 asumid la Presidencia el lider socialista Evo Morales Ayma, que
dentro de su plan econdmico de Gobierno empezd nacionalizando los hidrocarburos
generando una reaccién en las empresas inversoras petroleras, principalmente de
capitales europeos y brasilenos.

En esa gestion, la economia boliviana fuvo un crecimiento de 4,63%, con un crecimiento
del PIB bastante favorable, siendo el mds alto de los Ultimos ocho anos.

El sector externo coadyuvd a este crecimiento, por la dindmica de la economia mundial
y el desempeno positivo de las principales economias del mundo y el crecimiento de la
economia en la regién de Asia, sobre todo en China.

La coyuntura politica que actualmente vive Bolivia, con posiciones marcadas
entre occidente y oriente, ha afectado a la inflacién y al indice de Precios al Consumidor,
ademds de los fendbmenos naturales han afectado al aparato productivo, sobre todo en
el oriente del pais.

En 2008 los problemas politicos e internacionales (crisis econdmica global), han ido
mermando la economia boliviana y las relaciones econdmicas internacionales del pais.
La baja de la demanda de minerales y la pérdida de mercados estdn causando
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conflictos sectoriales con el gobierno por falta de politicas exteriores en materia de
suplantar los mercados perdidos y encontrar nuevos nichos de mercado.
Principales sectores de actividad

Hasta 1985 el principal sector de actividad en Bolivia era la minerig,
principalmente la extraccién de estano y plata. Con la baja de los precios internacionales
de los minerales en ese ano, el sector minero dejo de ser el principal sector productivo.

En la actuadlidad, los sectores dindmicos de la economia boliviana son los

hidrocarburos — gas en especial — y la agricultura de la soja, con su industria aceitera. La
mineria, sin embargo, no puede dejar de considerarse, especialmente tomando en
cuenta que en los Ultimos anos han ido subiendo los precios de la plata y el estano. La
industria de la madera y sus manufacturas también es importante.
Recientemente — y debido al alza de los precios de los minerales -, Bolivia nuevamente se
ha ubicado en el contexto internacional minero debido principalmente a las reservas del
Mutin en el oriente boliviano, recientemente licitadas, y el descubrimiento de reservas de
plata en el departamento de Potosi (San Cristdbal).

La actividad econdmica que presentd mayor variacidn positiva fue la de
Minerales Metdlicos y No Metdlicos, con un crecimiento del 56,26%. La Industria

Manufacturera presentd mayor participacién en el PIB, con el 16,88%.

Moneda y finanzas

La moneda oficial en Bolivia es el boliviano42. Las transacciones internacionales y
algunas nacionales con las que se trabaja es el délar estadounidense. El Banco Central
de Bolivia es el ente autorizado para dictar las politicas monetarias de Bolivia.

Intercambio comercial bilateral Bolivia-Argentina

En el ano 2009, al primer frimestre, la balanza comercial de la Argentina con
Bolivia muestra un superdvit por U$D 19 millones, hasta ahora Unico saldo comercial
positivo para Bolivia.

Al primer trimestre de 2009, las importaciones bolivianas de productos de origen
argentino alcanzaron un valor de U$D 153,1 millones, con un crecimiento de 6,7% con
respecto al mismo periodo del ano 2008.

La categoria con mayor participacién en las importaciones bolivianas de Argentina, en
este periodo, fue la de Alimentos y bebidas, con una participacién porcentual de 40,5%.
A continuacién se ubicaron las categorias de Suministros Industriales, con una
participacion del 36,7% y Bienes de Capital, con un 10,4%.

La importacién de productos de la Industria Manufacturera representd 93,4% del valor de
las importaciones registradas al primer trimestre de 2009, con un incremento del 8,1% con
respecto a similar periodo de 2008.

42 El fipo de cambio es equivalente a 7,07 Bs/ U$D
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La Argentina se constituye, al primer trimestre de 2009, en el segundo pais exportador a
Bolivia, después de Brasil.

Acceso al mercado

La importacién y nacionalizacién de todas las mercaderias en Bolivia, estdn
reguladas por varias normas juridicas; las importaciones estdn sujetas al pago de
Derechos Ad-Valorem (Gravamen Arancelario Consolidado), entre 5y 35 % sobre el valor
CIF. En el caso de bienes de capital, pagan del 0 al 5 % sobre el valor CIF de la
mercaderia. El pago del G.A.C. se readliza segin el medio de transporte utilizado. Se
pagard sobre el valor CIF Frontera (que incluye el flete hasta frontera), si el medio de
fransporte utilizado es el terrestre, y se pagard sobre el valor FOB aeropuerto origen, si el
medio de transporte es via aérea. A este valor se agregard el 25 % y el costo de seguro

Asimismo, las personas autorizadas para realizar despachos aduaneros ante la
Administracién Aduanera son los duenos, consignatarios, remitentes o destinatarios; a
fravés de un despachante de aduana en las diferentes modalidades de despacho
aduanero (salvo excepciones) y la oficina de Despachos Oficiales del Ministerio de
Hacienda.

Estructura de comercializacién

Los canales de distribucion en general son a través de distribuidores y
representantes, de acuerdo al rubro de la mercancia a importar.
En el caso de alimentos, ademds de existir importadores y distribuidores directos, el
contacto directo con supermercados es aconsejable, ya que estos buscan contactarse
directamente con las industrias y no asi a través de intermediarios.
Este caso también se aplica para insumos para el hogar y materiales de limpieza en
general.

El comercio en Bolivia tiene porcentajes muy altos en cuanto a la informalidad, es
decir, el contrabando de mercancias, principalmente a través de las fronteras con Chile y
PerU (mercaderias generales y electronicas provenientes del Extremo Oriente). A estos
origenes se sumo el creciente contfrabando desde la Argentina, a partir de 2002.
Las mercancias entradas de contrabando son mayormente comercializadas en los
mercados populares, que se caracterizan por su informalidad (no emiten facturas
comerciales) y es donde la mayor parte de la poblacion se dirige.
Estas importaciones informales se dan en los rubros alimenticios, insumos para el hogar,
prendas de vestir y artefactos electrodomésticos en su mayoria, siendo que los rubros
estrictamente industriales se manejan con importaciones legales. Las importaciones
formales se efectian en su mayoria a través de distribuidores mayoristas y representantes,
0, como en el caso de alimentos, a través de los supermercados.
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Datos Utiles

El horario de trabajo para el sector publico es de 8:30 a 17:00. Algunas empresas e
instituciones toman el mismo horario o de 8:30 a 12:30, con un intermedio para el
almuerzo y por la tarde de 14:30 a 18:30.
En materic de vacaciones, en el caso que sean colectivas (toda la empresa),
generalmente es en diciembre para las festividades de fin de ano. En otro caso, depende
del acuerdo entre el o los empleadores y los empleados.

Perfil del sector del calzado boliviano

Si bien existe produccion local, concentrada industriaimente en dos o ftres
empresas, gran parte del mercado estd cubierto por productos importados. La
produccién local concentra a tres industrias y el resto a artesanos y microempresas, estas
en 2008 produjeron 7.000.000 de pares.

El principal proveedor, como pais, en los Ultimos afos es China, con una ventaja
marcada sobre el resto. Brasil, Argentina y Chile son otros de los proveedores con una
continuidad de ventas promedio hacia Bolivia. Sin embargo, vale aclarar que la mayor
parte del comercio de calzados se lo realiza en mercados populares, donde los
productos ingresan de manera ilegal (confrabando) y estas importaciones no son
registradas por la Aduana (en cuanto a estadisticas) ni por el Instituto Nacional de
Estadistica (INE). En este mercado se concentran mayormente productos procedentes de
paises como Chile, Brasil, Espana e Italia, con precios bastante competitivos en relacién a
las boutiques y tiendas especializadas. Es de esta manera que los precios al consumidor
varian de acuerdo al lugar de expendio del producto, incluso en relacién a la produccion
local.

Otro aspecto a fomar en cuenta es el tipo de calzado que se quiera ingresar al
mercado. Es decir, los calzados para climas cdlidos (sandalias y calzados de tela), tiene
como potencial mercado la regién oriental del pais incluyendo la zona de los valles, éstas
regiones incluyen a los departamentos de Santa Cruz, Cochabamba, Beni, Pando, Tarija y
Chuquisaca. En contraste, la regidon occidental, formada por los departamentos de La
Paz, Oruro y Potosi, por su clima un tanto frio y seco, es un mercado para calzados
cerrados vy, en el caso de calzados femeninos, con mucha demanda por botas altas, por
ejemplo.

Dependiendo del lugar de venta y de la procedencia del calzado, ademds del
tipo de calzado, los precios del calzado de vestir para vardn varian entre los 250
Bolivianos para el de origen nacional y 650 Bolivianos para los importados.

75



Trabajo Final de Graduacién

Proyecto de Exportacién para Fabincal Cérdoba S.A

Hames Analia del Valle

Condiciones de ingreso al mercado boliviano de calzado4

El comercio entre Argentina y Bolivia se rige por el Acuerdo de Complementacién
Econdmica N° 36 entre los Estados partes de MERCOSUR y el Gobierno de Bolivia. Segun
este Acuerdo el arancel vigente para los productos de origen MERCOSUR es del 20%,
cuyd base imponible es el valor en aduana de las mercaderias.

En cuanto a los requisitos administrativos para la importacion, la Aduana Nacional
de Bolivia establece que para incursionar en las labores de importacién, las personas
naturales o juridicas interesadas deberdn disponer de su nUmero de identificacién o del
Registro Unico de Contribuyentes (RUC); elementos que son exigidos por la Aduana para
serincorporados en el formulario de declaracién aduanera respectivo.

En lo relativo al régimen tributario no aduanero, las mercancias se encuentran

gravadas por el Impuesto al Valor Agregado, el cual posee una tasa general Unica del
13%, que se aplica a la venta de bienes muebles; los contratos de obras y la prestacién
de servicios; y la importacion definitiva de bienes muebles. En el caso de las
importaciones este impuesto debe ser abonado por quienes realicen en nombre propio
importaciones definifivas.
Este gravamen se aplica sobre el valor CIF Aduana establecido por la liquidacién o en su
caso la religuidacién aceptada por la aduana respectiva mas el importe de los derechos
y cargos aduaneros y toda otfra erogacion necesaria para efectuar el despacho
aduanero.

43 www.aladi.org
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Tabla 3: Estadisticas de Bolivia

BOLIVIA
Poblacion (2008)
Poblacién masculina total 5.202.000
Poblacién masculina a partir de los 20 anos 2.735.000
Poblacion en las dos dreas metropolitanas principales
(2008)
La Paz 17,20%
Santa Cruz 13,50%

Estructura de la poblacion ocupada urbana masculina por grupos ocupacionales
(2008)

Profesionales, técnicos y trabajadores asimilados 20,50%
Directores, Funcionarios pUblicos superiores 3,40%
Personal administrativo y trabajadores asimilados 4,90%
Comerciantes y vendedores 13,40%

Trabajadores de los servicios

Trabajadores agricolas, forestales y cazadores 4,40%

Obreros no agricolas, conductores de maquinas y vehiculos
de transporte y frabajadores asimilados 53,40%

Tasa de desempleo (2008)

Tasa de desempleo masculino 9.7%

Producto interno bruto 2008

PIB a precios constantes (moneda nacional) $ 30.264.000.000
PIB a precios constantes (variacion porcentual anual) 6,10%
PIB per cdpita, a precios constantes (moneda nacional)  $ 3.018,06

Tipo de cambio (2009)

Bolivianos por Dolar $ 7.07

Consumo de calzado

Consumo per cdpita de calzado (pares por ano) 2,4
Comercio Exterior item 64035100004 ano 2008

Importaciones (U$D) $ 95.000,00
Exportaciones (U$D) $ 6.000,00
Arancel de importacion 20%

Fuente: Elaboracién propia en base a datos de CEPAL, FMI, Aladi y Serma.

a4
Capitulo: 64 - Calzado, polainas y articulos andlogos; partes de estos articulos
Partida: 6403 - Calzado con suela de caucho, pldstico, cuero natural o regenerado y

parte superior de cuero natural
ftem: 6403510000 - Que cubran el tobillo
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4.5.3 URUGUAY4

Aspectos Generales
Geogrdfia

Uruguay estd ubicado en América del Sur, sobre la costa atldntica entre Brasil al
noreste y Argentina al oeste. Tiene una superficie de aproximadamente 176.000 km?2
excluyendo las aguas territoriales.

Si bien es uno de los paises mds pequenos en superficie de América del Sur, es uno
de los paises de mayor desarrollo relativo y ocupa una posiciéon privilegiada en la regiéon
que conforma el MERCOSUR. Estd ubicado en el centro de la zona eje de este bloque
comercial: aquella que une San Pablo con Buenos Aires. Estd bien comunicada con los
paises limitrofes, tanto por via terrestre como fluvial y maritima.

Las ciudades mds populosas son Montevideo, que es la capital y el puerto mas
importante; Paysandy y Salto, sobre la costa del Rio Uruguay y Las Piedras, cerca de
Montevideo. Punta del Este, sobre la costa atldntica, a 120 kildmetros de Montevideo, es
uno de los balnearios mds conocidos en América del Sur, sumamente activo en la
temporada estival (enero y febrero).

Poblacién Y centros urbanos

La poblacion del Uruguay es de 3.241.003 hab., de los cuales cerca de 1,4 millones
vive en Montevideo vy sus alrededores. Para el conjunto del pais aproximadamente el 89%
de la poblacién es urbana.
No existe poblacion indigena; un alto porcentaje de los uruguayos son descendientes de
inmigrantes europeos, principalmente espanoles e italianos.

Infraestructura, transporte y comunicaciones

Entre las caracteristicas principales de la infraestructura de apoyo del pais se
destacan, la ubicacion estratégica de Uruguay en el centro del MERCOSUR, que lo
convierte en el enlace natural para las comunicaciones entre los paises miembros. Otra
caracteristica es el puerto de Nueva Palmira, situado en el extremo sur de la Hidrovia
Paraguay-Parand, el cual es un punto estratégico para el ingreso y egreso de
mercaderias hacia el centro del continente. Y por ultimo los servicios de
telecomunicaciones, energia y agua se encuentran disponibles sin restricciones en todo
el pais, con muy buenos niveles tecnoldgicos

Por su ubicaciéon geogrdfica Uruguay es un enlace permanente de
comunicaciones terrestres y maritimas entre los paises del MERCOSUR, especialmente

4 www.argentinatradenet.com -Guia de negocios Uruguay, febrero 2009
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Argentina y Brasil; situacion que responde a su insercidon estratégica entre las dreas mdas
ricas y desarrolladas de sus paises vecinos.

Uruguay ha desarrollado ventajas competitivas en la provision de servicios. En
particular, su sistema de transporte cuenta con infraestructuras existentes y en pleno
desarrollo que lo habilitan para atender la demanda de transporte de los fuertes flujos de
intercambios entre los paises miembros del MERCOSUR y de los requerimientos particulares
de los paises de la regién para sus intercambios internacionales.

La red vial nacional cuenta con 8.696 km. de carreteras de dos o mds carriles
segun el Ministerio de Transportes y Obras Publicas, que se distribuyen en los 175.016 km?
de territorio, lo que significa uno de los mds altos indices de accesos a diferentes partes
de una regidén de América Latina. La caracteristica principal es que la mayoria de las
carreteras confluyen en la capital, Montevideo. No existen autopistas en Uruguay.

El transporte internacional de carga se efectiua sin restricciones a través de
diversos pasos de frontera entre Uruguay, Argentina, Brasil, Chile y Paraguay, con una
flota disponible sin limitaciones.

Las interconexiones con los paises vecinos se realizan a través de diversos pasos de
frontera: con Argentina existen tres puentes sobre el Rio Uruguay en las ciudades de Salto,
Paysandy y Fray Bentos, mientras que con Brasil las carreteras se unen e las ciudades de
Artigas, Rivera, Rio Branco y Chuy.

La red ferroviaria del Uruguay es de trocha estdndar, de via simple, excepto 11
Km. de doble via en el acceso a Montevideo. El intercambio con Argentina se realiza sin
cambio de trocha mientras que con Brasil es necesario el cambio. El sistema es operado
por la Administracion de Ferrocarriles del Estado (AFE), una empresa estatal auténoma,
gue actualmente estd abierta a la participacidn de operadores privados para el
fransporte de carga.

La red estd estructurada en tres lineas troncales que confluyen en la nueva
Estacion, contigua al Puerto de Montevideo, al cual se accede en forma directa desde el
sistema ferroviario.

El Puerto de Montevideo, principal puerto nacional, recibe lineas navieras de todo
el mundo y concentra el comercio de exportaciéon, importacion o trdnsito. Es la primera y
Unica terminal de la costa atldntica de Sudamérica que opera bajo un régimen de
Puerto Libre.
El Puerto de Montevideo es una terminal cuyo recinto portuario es una zona de exclusion
aduanera donde, a través de operadores privados, es posible acceder a diversos
servicios de nivel internacional: terminal de contenedores, aimacenamiento, etc.
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Las principales instalaciones aeroportuarias estan ubicadas en las zonas de mayor
concentraciéon de poblacion e infraestructura turistica (Montevideo y Punta del Este).

El Aeropuerto Internacional de Carrasco estd ubicado al Este de Montevideo, a 18
km. del centro de la ciudad, es la principal terminal aérea del Uruguay. La cobertura
intercontinental en él se realiza a través de 14 aerolineas internacionales, que cumplen
servicios regulares de pasajeros y carga aérea en forma diaria.

El sistema telefonico uruguayo es 100% digital desde 1997, gracias a los esfuerzos
por mejorar de la empresa monopdlica estatal de telecomunicaciones ANTEL. Uruguay
fue el primer pais en toda América (incluido Estados Unidos) en poseer este estatus. Hay
aproximadamente un millén de teléfonos fijos, 29,5 lineas por cada 100 habitantes, lo que
constituye la mds alta densidad en telefonia fija de Latinoamérica.

Organizacién politica y administrativa

Uruguay estd organizado politicamente como una Republica con sistema
presidencial. El Estado se organiza en tres poderes independientes: Ejecutivo, Legislativo y
Judicial.

De acuerdo a la Constitucion vigente los miembros del gobierno son elegidos
cada 5 anos por un sistema de sufragio universal. El Poder Ejecutivo es ejercido por un
Presidente y un gabinete de 13 ministros.

El Poder Legislativo estd constituido por la Asamblea General o Parlamento,
compuesto de dos cdmaras, una Cdmara de Senadores electa a nivel nacional y una
Cdmara de Diputados, elegidos en base a representacion proporcional.

El Poder Judicial es ejercido por la Suprema Corte de Justicia, los Tribunales y los
jueces con alcance nacional. Los miembros de la Suprema Corte de Justicia son elegidos
por la Asamblea General; los miembros de los tribunales por la Suprema Corte de Justicia
con venia del Senado, vy los jueces son designados directamente por la Suprema Corte
de Justicia.

Geogrdficamente, Uruguay se divide en 19 departamentos cuyas
administraciones locales reproducen la divisidn de Poderes Ejecutivo y Legislativo. Cada
departamento elige sus propias autoridades, tfambién por un sistema de sufragio universal.
Los gobiernos departamentales son responsables esencialmente de la administracién de
los asuntos de cada departamento, excluyendo justicia, educacion, salud, seguridad,
politica exterior, defensa, y las responsabilidades fundamentales en materia econdmica y
financiera, que se administran a nivel nacional.
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Nivel de actividad y empleo

Durante 2008 el PIB de la economia uruguaya crecid 8,9% en relacion a 2007. De
esta forma se mantuvo el importante dinamismo de la actividad de los Ultimos anos,
completando cinco anos consecutivos de crecimiento a tasas muy por encima del
promedio histérico.

El consumo del sector privado se expandié en el cuarto trimestre de 2008a una
tasa similar a la del PIB (7,.5% interanual), debido a que continuaron verificdndose las
condiciones que favorecieron el crecimiento del gasto privado en bienes de consumo a
lo largo del ano (tasas de empleo en maximos histéricos, aumentos en términos reales del
salario y de los ingresos de los hogares).

El crecimiento de la produccién de bienes y servicios en el acumulado del ano
2008 fue prdcticamente generalizado a nivel de todos los sectores de actividad, salvo el
de Electricidad, Gas y Agua. La expansion del PIB fue liderada por la Industria
Manufacturera, Transporte y Comunicaciones y por la actividad de Comercio,
Restaurantes y Hoteles.

La tasa de desempleo de enero de 2009 para el total de pais se ubicd en 7,8%,
mostrando una reduccién respecto a igual mes del ano anterior (-1,03 puntos
porcentuales). Este resultado puede explicarse fundamentalmente por factores de
demanda, dado que el incremento en la tasa de empleo superd al crecimiento de la
tfasa de actividad. El crecimiento del empleo a lo largo del ano culminado en enero de
2009 fue generalizado. Sin embargo, también se observd un incremento del desempleo
en relacion al dato de diciembre de 2008 (6,8%). Este resultado se explica por una caida
en la tasa de empleo ya que la tasa de actividad no registré cambios sustanciales.

Sistema bancario

La actividad bancaria y financiera en Uruguay estd regulada por el Banco
Central, quién autoriza la instalacién de nuevas entfidades.
Una amplia gama de servicios bancarios estd disponible sin limitaciones para el inversor
extranjero.
Las operaciones off-shore tienen una amplia exoneracién impositiva.
El secreto bancario estd protegido por ley. No existen limitaciones a la salida o entrada
de capitales ni confrol de cambios sobre operaciones en moneda exiranjera.
La moneda oficial de la Republica Oriental del Uruguay es el Peso Uruguayo, cuyo tipo de
cambio es de 20,55 pesos por Dolar.
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Intercambio comercial bilateral entre Uruguay y Argentina

Segun cifras de la Direccién Nacional de Aduanas, durante el ano 2008 Uruguay
realizé exportaciones hacia Argentina por 508,7 millones de ddlares (32,6% mds que en
2007) representando el 8,4% del total exportado. Nuestro pais ocupa el segundo lugar de
destino de las ventas uruguayas, después de Brasil.

A su vez, Uruguay comprd bienes argentinos por 1.360 millones de ddlares (29,6%
mds que en 2007), lo que representa el 21,6% de las importaciones totales de este pais. En
2008 Argentina continia ocupando el segundo lugar en las compras uruguayas, después
de Brasil.

El saldo de la balanza comercial argentino — uruguayo 2007, fue superavitario para
Argentina en 851,3 millones de ddlares (27,8% mds que el saldo de 2007, equivalente a
185,2 millones de ddlares mds).

Acceso al mercado

Sistema Arancelario

El sistema arancelario uruguayo se rige por la Nomenclatura Arancelaria del
MERCOSUR, y consta de 5 pares de digitos.
Actualmente, la escala de aranceles de importacidon extra zona se encuentra en un
rango comprendido entre 0 y 20%, aunque en el caso del azicar de cana o de
remolacha en sus distintas variantes, Uruguay aplica un AEC del 35%.

Regulacion de importaciones

De acuerdo a diversos relevamientos efectuados entre los importadores/
distribuidores uruguayos de productos argentinos, surgen los siguientes inconvenientes o
restricciones no arancelarias que aplica Uruguay a las importaciones desde Argentina:

+ En toda importacién, el pago del LLV.A. correspondiente, se calcula sobre el
importe resultante del precio C.LF. mds el porcentaje de la Tasa Global
Arancelaria. A partir de Setiembre de 1996 Impositiva decretd que se adelantara
un 10 % mdas, en el pago, como adelanto del pago del I.V.A. venta.

« Tasa consular, se aplica una tasa sobre el precio CIF de cada despacho de
importacion. Actualmente, el Decreto del 26 de Enero de 2009 fij6 la alicuota de
la Tasa Consular aplicable al Valor CIF de los bienes importados en un 2%.

« Decretos 473 y 643 del ano 2006. Este régimen se cred como sustituto de Derechos
Especificos que existian previamente a partir de citados Decretos dictados en el
ano 2006. El régimen establecido por Decretos 473/06 del 27 de noviembre de
2006 y 643/06 del 27 de diciembre de 2006, determina la posibilidad de aplicar
aranceles de importacion a productos de origen argentino que se comprueben
son manufacturados en las Provincias argentinas que gozan de regimenes de
promocién industrial y ademds a aquellos cuyos insumos tengan retenciones a la
exportacion.
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Costo de infroduccién de las mercancias importadas
Las mercancias, para su introducciéon en el pais, deben enfrentar diversos gastos:

« Arancel o Impuesto Aduanero Unico, cuando corresponda

e Tasa Consular

* Impuestos Internos (IVA, adelanto IVA, IMESI, COFIS), que las graven

« Tasas de servicios, que cobra la Direccién Nacional de Aduanas

« Proventos y ofros costos portuarios

« Proventos correspondientes a servicios fitosanitarios y andlisis diversos, cuando

corresponda

« Comisién del Despachante de Aduana.
Se debe incluir ademds los gastos terminales (aéreo, maritimo, carga terrestre), previos a
la importacion de la mercaderia, que depende del medio de transporte y de la forma de
compra que se haya concertado (CIF, FOB).

Estructura de comercializacién
Canales de distribucién

Los canales de comercializacion son diferentes para los distintos tipos de
productos. En general, existen dos grandes etapas en la comercializacion, la etapa
mayorista, infegrada por importadores y distribuidores -frecuentemente son las mismas
firmas y la etapa minorista.

En los Ultimos anos en el Uruguay, asi como en otros paises, se han desarrollado
exitosamente nuevas modalidades de comercializacién minorista, desplazando a las
tradicionales. Entre estas modalidades en expansidn se encuentran las cadenas de
supermercados (alimentacién, higiene personal y del hogar, varios) y los Shoppings
Centers (vestimenta, electrodomésticos, tocador, libreria, servicios, varios).

Asimismo, se estdn expandiendo sistemas de venta directa, telemarketing y otras
modalidades de comercializacion

Por las caracteristicas del Uruguay se pueden distinguir dos mercados
diferenciados:

« Montevideo, con mds del 40% de la poblacién nacional, es un mercado
concentrado geogrdficamente y con un nivel adquisitivo promedialmente mayor
al del resto del pais. Los estratos de consumidores de ingresos medios y altos estdn
relativamente mds representados en la capital que en el Interior del pais.

« Interior del pais. Es un mercado disperso y con un nivel adquisitivo
promedialmente menor. Sin embargo, existen algunas localizaciones del Interior
que, por su poblacion y sus niveles de ingresos, pueden constituir un mercado
atractivo
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Practicas comerciales

Para efectuar el pago de las mercaderias, la ley uruguaya ofrece una triple
opcién al importador: comprar sus divisas en plaza; recurrir a fondos que tenga
radicados en el exterior; utilizar el crédito que pueda obtener a esos efectos. En los
Ultimos dos casos el Poder Ejecutivo podrd disponer de las limitaciones que estime
convenientes.
El régimen de importacién se opera con un solo tipo de cambio (ddlar comercial tipo
vendedor) comunicado por el Banco Central.

Estdndares de calidad, etiquetado y certificaciones

Es de cardcter obligatorio el etiquetado de productos para el consumo por parte
de todo fabricante, fraccionador o importador antes de entregar productos al consumo,
deberd aplicar al envase que los contenga, un rétulo donde deberdn constar los datos
en idioma espanol.

Datos Utiles

« Horario comercial: varia segun el comercio, pero se extiende generalmente de las
9 a 20 horas (algunos comercios cierran sus puertas a las 19 horas). Los comercios
gastrondmicos extienden sus horarios hasta pasada la medianoche.

» Horario de oficinas publicas: 9 a 17 horas.

+ Horario de bancos: de 12 a 17 (banca oficial) y de 13 a 17 (banca privada)

+ Feriados Nacionales no laborables: 1° de enero, 1° de mayo, 18 de julio, 25 de
agosto y 25 de diciembre

Perfil del sector del calzado uruguayo4

En Uruguay el conglomerado estd compuesto por 84 fdbricas de calzado de
distinto tamano, varia desde plantas de 60 frabaojadores a pequenos talleres,
concentrados en la zona metropolitana. Ademds integran el conglomerado varias
decenas de pequenas empresas proveedoras, aungque gran parte de los insumos son
importados de los paises vecinos.

Segun un diagndstico elaborado por la Cdmara Industrial del Calzado del pais, la
baja calidad de los empresarios y la mentalidad profteccionista dificultan la salida del
estancamiento de la industria del calzado. El sector, compuesto por unas 80 empresas
dedicadas a la fabricaciéon en el pais, emplea a unos 1.200 trabajadores y produce 3,13
millones de pares al ano, factura en torno a 18 millones de ddlares anuales y tiene un 45%
de la capacidad instalada ociosa. Los clientes de los fabricantes uruguayos son, en su
mayoria, las zapaterias minoristas independientes y el resto se divide entre cadenas de
zapaterias, boutiques, tiendas propias e hipermercados.

46 www.diprode.opp.gub.uy - Informe de avance conglomerado del calzado y la marroquineria, agosto 2009.
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Las exportaciones de calzado se dirigen principalmente a Argentina y, en menor
medida, a Paraguay y a Alemania. A su vez ingresaron en el mercado local calzados en
una proporcidon de casi 4 pares por habitante, a un precio medio de 3 ddlares cada uno.

El sector estd encontrando fuertes restricciones en el mercado interno por
problemas de competitividad estructurales y cambios recientes en los canales de
comercializacion. Esta situacién en el corto plazo estd condicionando los avances en la
estrategia de largo plazo y es un elemento de desmotivacion para los actores del
conglomerado.

Condiciones de ingreso al mercado uruguayo del calzado.

El calzado de origen argentino en virtud del acuerdo de integracién a través de
cual se conforma el MERCOSUR no estd gravado por arancel de importacion en el pais
vecino. No obstante debe abonar la tasa consular que grava a fodos los bienes
importados.

Asimismo desde agosto rige la obligacion sobre etiquetado del calzado, a fin de
determinar el origen, procedencia y materiales de los productos.
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Tabla 4: Estadisticas de Uruguay

URUGUAY
Poblacion (2008)
Poblacién masculina total 1.626.000
Poblacién masculina a partir de los 20 anos 1.103.000
Poblacion en las dos dreas metropolitanas principales
(2008)
Montevideo 47,40%
Salto 3,10%
Estructura de la poblacién ocupada urbana masculina por grupos ocupacionales (2008)
Profesionales, técnicos y trabajadores asimilados 13,70%
Directores, Funcionarios publicos superiores 6,50%
Personal administrativo y trabajadores asimilados 9.00%
Comerciantes y vendedores 5,40%
Trabajadores de los servicios 13,50%
Trabajadores agricolas, forestales y cazadores 8.90%

Obreros no agricolas, conductores de mdaquinas y vehiculos
de transporte y trabajadores asimilados 43,00%

Tasa de desempleo (2008)

Tasa de desempleo masculino 5,50%
Producto interno bruto (2008)

PIB a precios constantes (moneda nacional) $ 521.073.000.000
PIB a precios constantes (variacion porcentual anual) 8.90%
PIB per cdpita, a precios constantes (moneda nacional) $ 156.288,30
Tipo de cambio (2009)

Pesos uruguayos por Dolar $ 20,55

Consumo de calzado

Consumo per cdpita de calzado (pares por ano) 4
Comercio Exterior item 640351902947 ano 2008

Importaciones (U$D) 0
Exportaciones (U$D) $ 55.000,00
Arancel de importacion 0%

FUENTE: Elaboracidn propia en base a datos de CEPAL, FMI, Aladi y Serma

a7
Capitulo: 64 - CALZADO, POLAINAS Y ARTICULOS ANALOGOS; PARTES DE ESTOS ARTICULOS

6403 - CALZADO CON SUELA DE CAUCHO, PLASTICO, CUERO NATURAL O REGENERADO Y

Partida: PARTE SUPERIOR DE CUERO NATURAL

ftem: 6403519029 - Los demads
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4.6 SELECCION DE MERCADOS DE EXPORTACION

La seleccion final exige un andlisis cuidadoso, de tal manera que los mercados
escogidos cumplan con dos principios bdsicos. En primer lugar, la facilidad de acceso,
debido a que la distancia tiene un papel importante en la exportaciéon por cuanto se
relaciona con aspectos tales como el tiempo y el costo involucrado en la atencién del
mercado, los fipos y costos de los medios de transporte, y las comunicaciones. Y en
segundo lugar la posibilidad de concentrar los esfuerzos, dado que la exportacién
requiere una especializacién por parte de la empresa, tanto en lo que se refiere a los
aspectos técnicos como en lo relativo a los trdmites y la documentacion.

La eleccidn de los mercados de exportaciéon se realiza a través de la siguiente
matriz de decisién en la que se reflejan aquellos criterios considerados relevantes para la
eleccién del mercado de exportacion que le permitird a la empresa expandirse hacia
nuevos paises. Cabe aclarar que lo que se pretende es mayor rentabilidad de las ventas
de Fabincal Cérdoba, dejando de lado el volumen.

Es preferible, concentrar los esfuerzos en un solo mercado, o eventualmente en un
nUumero limitado, siempre que presentes caracteristicas homogéneas.

Tabla 5: Matriz de decisidn

Poblacién masculina total 5.202.000,00 14.453.000 1.626.000
Poblacién masculina a partir de los 20 anos 2.735.000,00 8.673.000 1.103.000
Poblacién de las aéreas metropolitanas

principales 30,70% 30,60% 50,50%
Poblacion masculina urbana en puestos

administrativos o niveles superiores 28.80% 22,70% 29,20%
Tasa de desempleo masculino 92.70% 6,80% 5,50%
PIB a precios constantes (U$D) $ 4.280.622.348 | $ 66.244.636.678,20 | $ 130.268.250.000
PIB a precios constantes (variaciéon

porcentual anual) 6,10% 9.84% 8.90%
PIB per cdpita, a precios constantes (U$D) $ 426,88 $2.311,98 $ 7.605,27
Tipo de cambio $3.80 $ 3,80 $ 3.80
Consumo per cdpita de calzado (pares por

ano) 2,4 2,4 4
Importaciones (U$D) $ 95.000,00 $ 200.000,00 0
Arancel de importacion 20% 17% 0%

FUENTE: Elaboracidn propia en base a datos de CEPAL, FMI, Aladi y Serma
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Una vez readlizado todo el procedimiento4® necesario a fin de obtener valores
comparables de los criterios, se obtienen los resultados globales para cada uno de los
paises en estudio y de esta forma es posible lograr un ranking de ellos, a partir de los
valores conseguidos por cada pais para el conjunto de criterios seleccionados. En la
siguiente tabla pueden observarse los resultados de la matriz de decisién elaborada para
Fabincal Cérdoba S.A.

Tabla é: Resultado de la matriz de decisidn

Poblacién masculina total 0,07 0,0171 0,0475 0,0053
Poblacidon masculina a partir de los 20 anos 0,09 0,0197 0,0624 0,0079
Poblaciéon de las aéreas metropolitanas

principales 0,07 0,0192 0,0192 0,0316
Poblacién masculina urbana en puestos

administrativos o niveles superiores 0,09 0,0321 0,0253 0,0326
Tasa de desempleo masculino -0,07| -0,0309 -0,0216 -0,0175
PIB a precios constantes (U$D) 0.10 0,0021 0,0330 0,0649
PIB a precios constantes (variacién

porcentual anual) 0.10 0,0246 0,0396 0,0358
PIB per cdpita, a precios constantes (U$D) 0,10 0,0041 0,0224 0,0735
Tipo de cambio 0,06 0,0200 0,0200 0,0200
Consumo per cdpita de calzado (pares por

ano) 0,11 0,0300 0,0300 0,0500
Importaciones (U$D) 0,07 0,0225 0,0475 0,0000
Arancel de importacion -0,10 -0,0541 -0,0459 0,0000
Resultado Global 0,1066 0,2792

FUENTE: Elaboracion propia en base a datos de CEPAL, FMI, Aladi y Serma

Esta matriz arroja como resultado que el mercado de Uruguay, en comparacion

con el resto, es el que mayores posibilidades de éxito ofrece para la exportacién de
calzado de vestir.
Esta decision se encuentra avalada en el hecho de ser Uruguay un pais con buenas
perspectivas de crecimiento econdmico, con industrias del calzado de un nivel
tecnoldgico inferior al nacional y la escasez de mano de obra capacitada, ademds es un
pais en donde no se competiria con Francia, Italia, Espaia y Portugal.

48
Ver anexo n°l1
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Una segunda opcidn a considerar es Peru dado que obtuvo valores muy cercanos
a Uruguay, que posee una tasa de desempleo superior a la de Uruguay pero su
poblacién masculina es mucho mayor, ademds de mantener niveles de importacion
superiores a los del Uruguay.

Si bien el modelo escogido para la seleccidén, no permite seleccionar soluciones
intermedias, podria considerarse a Perd como un segundo paso en la internacionalizacion
de Fabincal, es decir, que una vez establecida una cartera de clientes en Uruguay, seria
recomendable que la empresa tome contacto con importadores peruanos a fin de
ingresar en este mercado.
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CAPITULO 5: ESTRATEGIA Y MARKETING MIX
5.1 ESTRATEGIA DE PENETRACION EN LOS MERCADOS SELECCIONADOS

La estrategia o método de exportacion debe ajustarse tanto a las necesidades de
la empresa como a la infraestructura de la organizacién, y a su vez lograr optimizar el
acceso al mercado de destino. De alli que, a la hora de disefarla, se deban tener en
cuenta no sdlo las oportunidades que éste ofrece sino también los costos vy los riesgos que
la empresa estd en condiciones de asumir.

En funcién de los mercados elegidos vy la situacion de la empresa, se propone que
Fabincal Cérdoba S.A. redlice sus ventas al exterior a través de los métodos indirectos de
exportacion, ya que esto le permitird controlar el proceso de comercializacién, lo cual le
posibilitard establecer una relacién directa con los mercados, incrementando su margen
de ganancias ya que no existen infermediarios.

Dentro de los métodos de exportacién indirectos, se sugiere optar por un Agente o
representante de ventas porque es la modalidad habitualmente utilizada por las
empresas pequenas que ingresan por primera vez en un mercado exiranjero. Es este
quien realiza las operaciones en representacién o en nombre de la empresa exportadora
sin asumir la propiedad de los productos ni responsabilidad alguna ante el comprador.
Percibe su ganancia en forma de comisidon sobre el precio neto de exportacion.

A fin de obtener datos sobre posibles compradores en los mercados externos, las
empresas pueden acudir a las embajadas y consulados de los paises en cuestion y
solicitar una lista de importadores o bien hacer uso de la asistencia en gestion de ventas#
de la Fundacién Exportar, la cual se trata de un servicio que se brinda a los exportadores
argentfinos que cuentan con un producto que desean venderlo en el exterior.

El exportador se contacta con alguna de las oficinas de la Fundacién Exportar vy
manifiesta su intencién de ofrecer su producto en determinados mercados. Exportar
fransmite los datos de su empresa y del producto y luego pasa esa informacién a la Sede
Central de la Fundacién Exportar quien la transmite, por intermedio de la Cancilleria
Argentina, a las Secciones Econdmicas y Comerciales de las Embajadas y Consulados
argentinos de aquellos paises donde se desea hacer la difusién. El funcionario
responsable de la Seccién Econdmica y Comercial en el exterior recibe la informaciéon y
la difunde enfre los importadores de ese producto en su sede. De esta manera el
importador que esté interesado puede ponerse en contacto directo con la empresa
argenfina oferente.

El importador extranjero sabe que la oferta que estd recibiendo es seria y de buena
fuente ya que cuenta con el respaldo de la Embajada Argentina. Ademds la oferta se
hace a los potenciales compradores directamente, lo cual agiliza el procedimiento de
difusion.

“www.exportar.org.ar — Métodos de exportacion, enero 2007.
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Ingreso a Uruguay

Se recomienda que el agente de ventas responsable de comercializar el producto

de Fabincal Cérdoba S.A. en Uruguay se concentre en establecer contacto con
consignatarios ubicados en la ciudad de Montevideo, debido a que los consumidores de
ingresos medios y alfos residen alli.
Los canales de distribucion optimos para la venta del calzado son las cadenas de
zapaterias y boutiques masculinas. Una buena oportunidad para comenzar a
relacionarse con potenciales compradores es la feria de calzado que se readliza en la
ciudad de Montevideo en el mes de febrero.

En cuanto al medio de transporte utilizado en este tipo de producto es el aéreo -
el 90% de las exportaciones se realizan por esta via - y considerando la ubicacion
geogrdfica de Cérdoba es el mds apto para el traslado del calzado de alta gama con
destino a Montevideo.

Entre las ventajas del transporte aéreo se pueden mencionar la rapidez en la entrega,
menor gasto en seguro y menor costo de embalagje.

Atendiendo a la cantidad de pares que se comercializaron desde Argentina a
Uruguay durante el afo 2008, y los primeros seis meses del corriente, seria interesante para
Fabincal plantear como objetivo vender entre 600 y 800 pares por temporada, iniciando
en la temporada de otono — invierno que suele lanzarse en febrero y siguiendo con la de
primavera — verano que se comienza a ofrecer en julio.

5.1.1 Producto y comunicacién

Dado que el producto cumple la misma funcidén en Argentina como en Uruguay,
no es necesario modificar el producto para el ingreso.
Lo gque se sugiere es acompanar el calzado con una etiqueta redactada en castellano,
que brinde informacidn sobre los materiales utilizados en los componentes principales del
zapato (capellada, suela y forro) ademds de aquella que es exigida por las autoridades
aduaneras de Uruguay.

5.1.2 Promocidn

De acuerdo a la estrategia de ingreso sugerida a Fabincal, se aconseja que esta
implemente dos herramientas a fin de promocionar sus productos con los potenciales
clientes. Estas herramientas son la pdgina Web vy los catdlogos.

En ellos se debe incluir informacién grafica y textual de los productos, ademds de la
historia de la empresa, canfidad de empleados, certificaciones con que cuenta la
empresa, con que materias primas se trabaja, entre otras cosas.

21



Trabajo Final de Graduacién

Proyecto de Exportacion para Fabincal Cérdoba S.A

Hames Analia del Valle

5.1.3 Precio
En funcidn de la estrategia de penetfracion planteada, del diagndstico de
internacionalizacion realizado a Fabincal y los precios a los cuales se exporta el calzado
argentino a Uruguay, se plantea que la empresa opte por una politica de precios
orientada a al mercado, de modo de obtener las mdximas utilidades posibles en el pais.

Teniendo en cuenta los precios al cual se consigue calzado de alta gama en
Uruguay, considerado como el limite superior a los precios de Fabincal, no es posible
encontrar en este mercado una amplia variedad de productos de calidad, dado que la
industria de este pais no se caracteriza por ser competitiva en la produccién de calzado y
en los Ultimos anos no se registraron volUmenes de importacién notables.

El precio promedio de las exportaciones argentinas ronda en los U$D 70 promedio,
mientras que este valor se puede incrementar si se considera el calzado de origen
italiano. Un dato accesorio es que en el mercado uruguayo se consigue calzado de
vestir por U$D 87, sin exigir buenas terminaciones del producto.

A partir de lo expuesto anteriormente, se recomienda que Fabincal Cérdoba S.A.

cotice un FOB de U$D 56,90%, en donde se obtendria una utilidad del 45% sobre el
precio tasado. En algunos casos este valor se puede tomar como referencia y en funcién
de la cantfidad de pares y la posibiidad de incrementarla con el paso del tiempo se
podria negociar precios inferiores, reduciendo la utilidad de la empresa.
Este precio le permitiria penetrar en el mercado bdsicamente por dos motivos, en primer
lugar por su precio competitivo, lo cual un aspecto importante a tener en cuenta por los
consignatarios y en segundo lugar por el reconocimiento del que goza el calzado
argenfino en cuanto a las materias primas utilizadas, en especial el cuero y la mano de
obra gue involucra el proceso de produccion.

50 Ver Anexo n° 2
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CAPITULO 6: CONCLUSION
6.1 CONCLUSION

A través de este proyecto de exportaciéon lo que se pretende es planificar la
expansion de Fabincal a nuevos mercados y detectar oportunidades que la estimulen a
invertir en otros proyectos de exportacién para adquirir experiencia y aumentar la
capacitacién de su personal.

Si bien la empresa posee exiguos conocimientos en materia de exportaciones,
esto no es una debilidad relevante, ya que cuenta con un conjunto de colaboradores
externos que la pueden asesor eficazmente en aquello temas vinculados con la logistica
y operatoria aduanera, a fin de no incurrir en ningun tipo de infraccién y ademds
opfimizar tiempos y costos.

La insercion en el mercado internacional es un acontecimiento trascendental
para Fabincal, ya que marca el inicio de una nueva etapa en la vida de la organizacion,
la cual modificard algunas formas de actuacion. Sin embargo, el hecho de comenzar
con mercados con una cercania geogrdfica y cierta homogeneidad cultural implica que
la internacionalizacién sea gradual, posibilitando la adecuacidén de la estructura
comercial y productiva con la demanda de los nuevos compradores.

Entre los beneficios que reporta la participacion de Fabincal en el comercio
internacional, se pueden mencionar la posibilidad de diversificar sus ingresos al no
depender exclusivamente de la demanda local, comercializar productos con mayor
rentabilidad que los fabricados para sus actuales clientes con quienes ya esta
posicionada como una empresa dirigida a un segmenfo de consumidores de clase
media.

Asimismo, la venta al exterior es una buena estrategia para afrontar los meses criticos,
que padece la industria en general, a causa del cardcter estacional de la demanda, que
genera una caida en las ventas y en consecuencia en la produccion.

Es claro que es una utopia competir con el calzado italiano de vestir en cuanto a
diseno, no obstante el calzado argentino goza de buena reputacién en cuanto a la
calidad y en este punto Fabincal se encuentra avalada por las normas ISO, lo cual es una
favorable carta de presentacion en los nuevos mercados y con los potenciales clientes.

Analizando la competitividad, es viable determinar que tfanto en calidad como
en precio, Fabincal posee una fortaleza, dado que el excelente dominio de las técnicas
de produccién y de los insumos, entre los que se destaca el cuero en todas sus
variedades, hace que obtengan bajos costos, producto de la curva de experiencia
desarrollada a lo largo de los anos.
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Por Ultimo se destaca la trayectoria y solidez de la empresa en el mercado
nacional, lo cual pone de manifiesto el compromiso y seriedad con los que asumen cada
uno de los acciones de Fabincal, ya que su mayor aspiracién es la continuidad en el
rubro.
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A continuaciéon se exponen los diferentes cdlculos realizados para obtener los valores de
la matriz de decision utilizada en la seleccidn de mercado.

BOLIVIA PERU URUGUAY Total
Poblacién masculina total 5.202.000,00 14.453.000 1.626.000 21.281.000,00
Poblacion masculina a partir de
los 20 anos 2.735.000,00 8.673.000 1.103.000 12.511.000,00
Poblacion de las aéreas
metropolitanas principales 30.70% 30,60% 50,50% 111.80%
Poblacién masculina urbana en
puestos administrativos o niveles
superiores 28,80% 22,70% 29,20% 80,70%
Tasa de desempleo masculino 9.70% 6.80% 5,50% 22,00%
PIB a precios constantes (U$D) $4.280.622.348 | $ 66.244.636.678,20 | $130.268.250.000 | $ 200.793.509.026
PIB a precios constantes (variacion
porcentual anual) 6,10% 9.84% 8.90% 24,84%
PIB per cdpita, a precios
constantes (U$D) $ 426,88 $2.311,98 $ 7.605,27 $10.344,13
Tipo de cambio $7.07 $ 2,89 $ 20,55 $ 30,51
Consumo per cdpita de calzado
(pares por ano) 2.4 2.4 4 8.8
Importaciones (U$D) $ 95.000,00 $ 200.000,00 0 $ 295.000,00
Arancel de importacion 20% 17% 0% 37%
BOLIVIA PERU URUGUAY Total
Poblacién masculina total 5.202.000,00 14.453.000 1.626.000 21.281.000,00
Poblacién masculina a partir de
los 20 anos 2.735.000,00 8.673.000 1.103.000 12.511.000,00
Poblaciéon de las aéreas
metropolitanas principales 0,307 0,306 0,505 1,118
Poblacion masculina urbana en
puestos administrativos o niveles
superiores 0,288 0,227 0,292 0,807
Tasa de desempleo masculino 0,097 0,068 0,055 0,220
PIB a precios constantes (U$D) $ 4.280.622.348 | $ 66.244.636.678,20 | $130.268.250.000 | $ 200.793.509.026
PIB a precios constantes (variacion
porcentual anual) 0,061 0,098 0,089 0,248
PIB per cdpita, a precios
constantes (U$D) $ 426,88 $2.311,98 $ 7.605,27 $10.344,13
Tipo de cambio $ 7,07 $ 2,89 $ 20,55 $ 30,51
Consumo per cdpita de calzado
(pares por ano) 2.4 2.4 4 8,8
Importaciones (U$D) $ 95.000,00 $ 200.000,00 0 $ 295.000,00
Arancel de importacién 0,200 0,170 0,000 0,370

97



Trabajo Final de Graduacién

Proyecto de Exportacién para Fabincal Cérdoba S.A

Hames Analia del Valle

BOLIVIA PERU URUGUAY | Total

Poblacion masculina total 0.2444 0.6792 0,0764 1
Poblacién masculina a partir de los 20 anos 0,2186 0,6932 0,0882 1
Poblaciéon de las aéreas metropolitanas principales 0,2746 0,2737 0,4517 1
Poblacion masculina urbana en puestos administrativos o

niveles superiores 0,3569 0,2813 0,3618 1
Tasa de desempleo masculino 0,4409 0,3091 0,2500 1
PIB a precios constantes (U$D) 0,0213 0.3299 0,6488 1
PIB a precios constantes (variacion porcentual anual) 0,2456 0,3961 0,3583 1
PIB per cdpita, a precios constantes (U$D) 0,0413 0,2235 0,7352 1
Tipo de cambio 0.2317 0,0947 0,6735 1
Consumo per cdpita de calzado (pares por afo) 0,2727 0,2727 0,4545 1
Importaciones (U$D) 0,3220 0,6780 0,0000 1
Arancel de importacion 0,5405 0,4595 0,0000 1
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ANEXO N° 2: PLANILLA DE CALCULO DE PRECIO FOB-URUGUAY

Costo de la mercaderia en deposito U$D 30,00
Envases y embalajes U$D 0,30
Obtencién de documentos de Expo U$D 0,20
Verificacién y controles U$D 0,20
Gastos administrativos U$D 0,50
TOTAL UsSD 31,20
Honorario del despachante 1,5%
Utilidad 45%
Derecho de Expo 5%
Suma gastos 51,5%
Reintegro 6%
| FOB= 31,20/(1-0,0,515+0.06)= USD 57,25

99



