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RESUMEN

El presente trabajo muestra la investigacion que se realizd sobre la empresa
distribuidora de maquinaria de calzado Herdom, empresa ubicada en el Km 14.5 de la
Calzada Roosevelt. Esta empresa cuenta con mas de 50 afios de experiencia en el

mercado.

Muchas fabricas a lo largo de la region centroamericana, siguen produciendo
calzado. En la actualidad, las tendencias mundiales obligan a que los fabricantes estén
innovando y diversificando su linea de productos, para mantenerse a la vanguardia
mundial, ofertando un zapato de calidad y con un disefio que sea agradable para el

cliente.

El ser un distribuidor de maquinaria para el calzado tiene varias limitantes, porque la
produccién de calzado ha disminuido en los ultimos afios debido a las importaciones de

calzado provenientes del extranjero.

En el presente ensayo, se puede analizar como el mayor competidor directo de
Herdom es la empresa Gina, compafiia distribuidora de maquinaria e insumos de calzado
provenientes de China, cuyo modelo de negocio es de bajo costo, ventaja competitiva
con la que ha ganado bastante participacion de mercado. El objetivo de realizar esta
investigacion es crear una propuesta viable y factible, para la penetracién de nuevos

mercados en la region centroamericana.

La propuesta que se plantea en el tema, es que la empresa diversifique sus
operaciones, con la apertura de unidades estrategias de negocio, para con ello negociar
con varias empresas centroamericanas y asi satisfacer varias necesidades, que no estan

siendo atendidas.



I. La industria de calzado en Guatemala

La industria del calzado en Guatemala estd integrada por talleres artesanales,
pequefios fabricantes, medianas fabricas y grandes industrias. Otra caracteristica del
calzado de la industria de Guatemala es que el grueso de la produccion se destina al
mercado interno. Sin embargo, existe una parte de la produccién de las grandes
industrias y medianas fabricas que se destina a la exportacion, principalmente

Centroamérica.

En Guatemala, la gran industria de calzado se concentra en la zona capitalina, la
pequefia y mediana industria se encuentra generalmente, en el altiplano occidental y en
el oriente del pais. Segin afirma Marroquin (2001, p. 1) “Esta actividad en Santa
Catarina Mita, Departamento de Jutiapa, por ejemplo, es una de las principales fuentes
de ingresos de esta poblacion; estd formada por pequefios talleres caseros, los cuales
producen calzado de buena calidad y a precios realmente bajos, el oficio ha sido

tradicion de generacion en generacion.

Segun lo observado la industria de calzado en Guatemala ha entrado en una etapa de
crecimiento a partir de la fabricacion de estilos y disefios mas modernos, de cara a
afrontar los retos que implica la globalizacion. Segun afirma Tojin (2012) “Las fabricas
pequefias, medianas y grandes han introducido nuevas estrategias en sus procesos de

produccidn a fin de reducir costos y ser mas competitivos”.

Tojin (2012) afirma “Hoy las empresas tienen mejores modelos de administracion de
inventarios, tanto en materias primas como en producto terminado. En ese sentido, en
vez de fabricar calzado sin tener la seguridad de su venta al consumidor final, todas
trabajan contra pedidos, cambio que les ha permitido reorganizar sus stocks y ser mas

eficientes”.



Segun lo observado a través de las visitas a tiendas de calzado, el desarrollo de los
nuevos modelos se estd produciendo en zapato, piel y cueros. Segun afirma Tojin
(2012) “Nos hemos preocupado de sacar modelos modernos, con lo que el fabricante

tiene mejores opciones en su distribucion”.

Asimismo, este autor manifiesta que a partir de la eficiencia, las fabricas de calzado
han reducido considerablemente sus margenes de utilidades, estrategias con las cuales
hoy son mas competitivas frente a la abundancia de producto importado.

El autor citado con anterioridad afirma “En 2009 el sector mostré una ligera
recuperacion de entre un 15 y 20 por ciento respecto de 2008, a pesar de la crisis
econdomica y financiera internacional”. A pesar de ello al compararlo con el 2007 la

tendencia es negativa.

Por otra parte, siempre deberia existir un apoyo del gobierno para incentivar a los
fabricantes de calzado, segun afirma Tojin (2012) “Si existiera una politica de estado por
promover la competitividad y la generacion de mas puestos de trabajo, se deberia dar
preferencia al producto nacional”. Esto no se dio, ya que durante el Gobierno de Alvaro
Colom fueron comprados alrededor de 120 mil pares de zapatos para regalar en algunos
pueblos pero las autoridades optaron por adquirir producto chino, de menor calidad que

el que se produce en el pais.

I.1 Actividades complementarias de la industria del calzado

El término calzado abarca un vasto campo de productos fabricados a base de
materiales muy diversos. Botas, zapatos, sandalias, zapatillas, zuecos, etc., se fabrican
entera o parcialmente de cuero, goma, materiales sintéticos, plasticos, lona, cuerda y
madera. Se entiende generalmente los métodos de fabricacion tradicionales. La
fabricacion de botas de goma (o sus equivalentes sintéticos) es esencialmente una

seccidn de la industria del caucho, que se trata en la Industria del caucho.



El capitulo que se analiza a continuacion adentra a lector a la industria del calzado y sus
actividades complementarias para la fabricacion del producto como tal.

Los zapatos, botas y sandalias hechas de cuero, fieltro y otros materiales se han hecho
a mano durante siglos. Los zapatos finos aun se hacen, entera o parcialmente, a mano
pero en todos los paises industrializados existen actualmente grandes fabricas de

produccion en serie.

I.1.1 Industria de cuero y pieles

Segun afirma La Comision Europea (2012) “El curtido del cuero abarca el
tratamiento de la materia prima, es decir, la conversion de la piel en bruto o sin curtir -un
material putrescible-, en cuero -un material estable-, y su acabado, para que pueda usarse

en la fabricacion de una amplia gama de productos de consumo™.

Osinky (2012) afirma: “Las principales fuentes de cuero son el ganado vacuno, los
cerdos, los corderos y las ovejas. En 1990, Estados Unidos era el principal productor de
cueros y pieles de origen bovino. Otros importantes productores son Alemania (antigua
Repuablica Federal), Argentina, Australia, China, Francia, e India. Australia, China, la
Federacion Rusa, India, Nueva Zelanda, el Reino Unido, la Republica Islamica de Iran y

Turquia son importantes fabricantes de pieles de ovinos™.

Portich (2012) afirma “Las fabricas de botas y zapatos se sitian generalmente cerca
de las areas de produccion de cuero”. De esta forma las fabricas de zapatos se han
desarrollado donde se encuentra un suministro de gran volumen de fieltros de la
industria textil, y en la mayor parte de los paises, la industria tiende a estar centralizada.
Existe una diversidad de cueros que tienen calidades Unicas, algunas pieles de animales
como el reptil constituyen los materiales originales, con una calidad duradera y
resistente para las suelas. En los afios recientes, el cuero ha sido desplazado cada vez

mas por otros materiales, en especial la goma y los plasticos.



1.1.2 Industria de hule y petroquimicas

Esta industria produce productos terminados que son complementarios a la industria
de calzado, por ejemplo; suelas, tacones y producto terminado como las botas de hule,
asi como, materia prima para la produccion de calzado. Las botas de hule tienen mucha
demanda en el sector agrario y de la construccion. En Guatemala existen huleras que son
importantes dentro del sector industrial, las cuales generan beneficios econdmicos

importantes al demandar mano de obra.

Segtin afirma Tojin (2012) “Las fabricas utilizan suelas elaboradas a base de latex, y
otras compariias emplean derivados del petroleo™. Es de vital importancia considerar que
la industria de la fabricacion de calzado es también sensible a los precios del petroleo;
por ello se deben aprovechar al maximo los recursos derivados de dicho producto para

con esto tener un proceso mas eficiente en la produccion.

1.1.3 Industria textil

Segun afirma Dominguez (2012) “Como complemento a la fabricacion de calzado se
utiliza; lona de algoddn, lonas sintéticas, mantas, telas y otros materiales que son
producidos por industrias especializadas en la fabricacion de estos materiales necesarios

para la fabricacion de calzado”.

Es importante que existan alianzas entre las empresas de textiles y calzado; la
integracion de este tipo de empresas es importante para elevar la competitividad de
cualquier pais. Iniciativas como las que hizo Brasil y Cuba recientemente, ayudan a que
se promueva la industria textil y del calzado de una manera integrada en la que en un
mismo evento se promocionan ambos sectores industriales. Es importante entender el
sector textil, ya que este es complementario a la fabricacion del calzado, sin algunos
insumos que producen las fabricas de textiles seria imposible lograr una produccion

eficiente de calzado.



I.1.4 Madera, plasticos, metales y otras industrias

La industria de la madera es otra industria complementaria del calzado. Segun afirma
Alcantara (2012) “Esta industria produce hormas y tacones que se requieren en la
fabricacion del calzado y son fundamentales para la produccion”.

Igualmente con la industria de plastico, el uso del zapato plastico es cada vez mayor,
por lo que ha aumentado su importancia dentro de la industria de calzado, pues tiene
bajos costos, lo que facilita su adquisicion al sector de escasos recursos, ademas de la
produccion complementaria de productos y accesorios de estos materiales sintéticos que

se usan para la industria de calzado tradicional.

Segtin afirma Dominguez (2012) “La industria de metales produce puntas de acero,
cambrellones, clavos galvanizados, troqueles y otros materiales utilizados para calzado
de trabajo especializado, también se producen moldes basicos para la fabricacion de

suelas y tacones, principalmente para la industria de calzado”.

Los productores de madera, plasticos y metales pueden ser los potenciales

proveedores para algunos insumos de fabricacion del calzado.

1.2 La Gremial de Calzado de Guatemala y su importancia

Segun afirma Grecalza (2012) “ La Gremial de Fabricantes de Calzado y Productos
Afines, adscrita a la Camara de Industria de Guatemala, es una institucion sin fines de
lucro, que promueve el desarrollo de la industria de calzado, productos afines y la
cadena productiva del calzado”. Esta institucion afirma que tiene como vision ser un
gremio reconocido por su competitividad, unidad y liderazgo en la solucion de
problemas comunes del sector industrial de calzado surgidos tanto a nivel nacional como

internacional.



Segun afirma la institucién antes mencionada, la Gremial estd compuesta por
personas individuales o juridicas de todas las regiones del pais, que agrupan a pequefias,
medianas y grandes empresas que producen calzado de piel, sintético y plastico para
hombre, mujer y nifio, empresas y otros proveedoras de materias primas y maquinaria y
empresas de productos afines a la industria del calzado. Asi mismo afirma “que més de

40 mil personas dependen de esta actividad”.

Segun afirma Prado (2012, p. 4) “Los fabricantes de Calzado este afio se encuentran
en una mejor posicion para competir con el calzado Chino, gracias a las iniciativas de
nuevos disefios, combinacion de materiales y la situacion cambiante que hace que China
no pueda acceder a ciertos nichos de mercados”. Es importante entender que estos
nichos de mercados a los que se refiere, son paises como Guatemala en el cual se esta
protegiendo el calzado nacional, aparte del convenio realizado con Taiwan el cual hace
que las importaciones de calzado de China sean en menor volumen; sin embargo todavia
se importa bastante calzado chino a otros paises de Centroamérica como es el caso de
Costa Rica y Honduras. La Gremial de calzado de Guatemala es de gran apoyo para los
fabricantes de calzado, ya que esta tiene como vision ser un gremio reconocido por su
competitividad, unidad y liderazgo en la solucion de problemas comunes del sector

industrial de calzado a nivel nacional e internacional.

Segun Arias (2012, p. 17) “En el Appareal Sourcing Show 2012; se cont6é con la
presencia de la Gremial de Calzado de Guatemala esto es de gran importancia para la
industria del calzado”. En estos momentos se tienen oportunidades reales para promover

el crecimiento del sector y se cuenta con el apoyo del nuevo Gobierno para hacerlo.

Segun afirma Malouf (2012, p. 17) “Las compafiias regresan a comprar a
Centroamérica, pues el precio del transporte desde China a Estados Unidos se

incremento, lo cual genera una oportunidad de negocios en la region”.

La Gremial de Calzado de Guatemala realiza eventos como la Expocalzado. Segun

afirma Prado (2012) “Los fabricantes de calzado de la region celebrardn del 7 al 10 de



agosto en la capital de Guatemala la vigésima segunda edicion de Expocalzado, durante
la que esperan alcanzar un volumen de negocios de unos Q60 millones”. En esta feria se
exponen Unicamente marcas nacionales porque el fin es promover el calzado
guatemalteco; sin embargo a la feria asisten potenciales proveedores de México y

Centroamérica.

Seguin afirma Grecalza (2012) “Guatemala es productor del 75% del calzado que se
usa en Centroamérica y de alli la importancia de esta cita de productores regionales”. En
la feria de este afio se confirmd la asistencia de mas de 7 mil, incrementando 10% mas

con relacién al afio pasado.

El autor antes mencionado asegura que en 2011, se logré un volumen de negocios

aproximado de Q45 millones. “Este afio esperamos alcanzar unos Q60 millones”.

Asi mismo, indica que “La novedad de esta edicion es que se contard con la
participacion de 10 empresas de textiles que antes no habian participado. Nos hemos
involucrado un poco mas con este sector para intentar incrementar el volumen en el

exterior”.

Expocalzado es una cita anual especializada y dirigida a zapaterias, mayoristas,
minoristas, fabricantes y toda empresa que se encuentre en la cadena productiva de

calzado.

Los participantes expondran mas de cuatro mil estilos diferentes de zapatos
producidos por fabricantes guatemaltecos y centroamericanos, con las (ltimas
tendencias en la moda. En la feria de calzado también se exponen materias primas,
equipo de ultima tecnologia, maquinaria, materiales sintéticos, pieles, suelas y hormas,

entre otros insumos.



1.3 Industria de la maquinaria de calzado en Guatemala

En Guatemala algunas empresas se han dedicado a la distribucién de maquinaria para
la fabricacion de calzado; maquinas que pueden ser de costura, corte, inyeccion,
montado, conformado, pintado y pegado.

En el presente capitulo se analiza la empresa Herdom, asi como también su mayor

competencia, la empresa de maquinaria de calzado Gina y otros posibles competidores.

A través de ello se podra hacer un andlisis mas profundo de la empresa en relacion

con sus competidores, y de qué manera estan atendiendo al mercado.

1.3.1 Herdom empresa de maquinaria de calzado

Herdom Sucs es una empresa que fue fundada en 1953. Esta localizada en el Km 14.5
de la Calzada Roosevelt. Segin afirma Herdom (2012) “La empresa distribuye a
Centroamérica maquinaria y equipos para la industria del calzado.” Herdom se ha
dedicado durante mas de cincuenta afios a abastecer fabricas localizadas dentro de
Guatemala e incluso algunas situadas fuera del pais. La mayor parte de la maquinaria
comercializada por la empresa proviene de Brasil, ya que existe una excelente relacion
con un proveedor de maquinaria de calzado, la empresa Ivomaq, la cual da una
maquinaria de alta calidad. Herdom brinda todos los servicios post venta necesarios lo
cual hace que el cliente se sienta seguro; ya que tendra el respaldo de todos los repuestos

de la maquinaria.

1.3.2 Andlisis operativo de la empresa

La empresa operativamente funciona con las areas de Compras & Logistica,
Distribucién & Ventas y Finanzas; tomando las altas decisiones administrativas desde la
Gerencia General, todas las operaciones de la empresa deben ser aprobadas por los altos

mandos de la compafiia.



Las compras y logistica estan unificadas; la empresa trata de comprar y obtener el
mayor crédito posible de parte de los proveedores extendiendo los dias de crédito para
con ello tener cierta liquidez para operar. Ellos mismos son los encargados de trabajar
toda la logistica, ya que saben qué tipo de transporte es el mas adecuado, qué tipos de
embalaje son los méas adecuados, tener un amplio conocimiento de aranceles de
importacion de maquinaria de calzado, saber que Incoterm es el mas conveniente para
traer la maquinaria. La empresa en el pasado ha pensado tercerizar la logistica para con
ello reducir costos.

Todas estas compras deben ser autorizadas por Finanzas, ya que sin la previa
autorizacion de este departamento no se pueden llevar a cabo dichas compras. El
presupuesto asignado ha disminuido en los ultimos afios, ya que los ingresos de la

empresa no han sido tan positivos como ocasiones anteriores.

El departamento de Distribucién y Ventas tiene a su cargo la comercializacion de
maquinaria y otro tipo de productos entre estos productos estan hilos, repuestos de
maquinaria, lijas y sellos. Herdom tiene la representacion de marcas reconocidas a nivel
mundial entre las que se encuentran Sazi, Ivomag, Atom, Golden Wheel, Hydroma y los
hilos Gutermann. El departamento de ventas identifica los clientes a través de visitas
constantes a empresas que se dediquen a la fabricacion de calzado, también cuentan con

una sala de ventas en la empresa.

El departamento de Distribucion es el encargado de llevar la maquinaria a las
distintas fabricas e instalar dichas maquinas; asi como también reparar posibles
imprevistos que estas podrian presentar dandoles el mantenimiento requerido para el

buen funcionamiento de las mismas.
Es importante mencionar que Herdom cerr6 una fuerte unidad estratégica de negocio

la cual era Suajes. Segtin afirma Dominguez (2012) “Suajes era una unidad estratégica

de negocio que se dedicaba a la venta de moldes para hacer troqueles, flejes entre otros.”
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A pesar de las dificultades que se han presentado en el mercado de calzado, la
empresa ha permanecido en el tiempo debido a la constante actualizacion de lineas
lideres en maquinaria, ofreciendo maquinas de calidad las cuales tienen un precio mas
alto que el de la competencia. Los clientes en la actualidad demandan empresas serias,
solidas y de prestigio. Por ello Herdom sigue proponiendo lo mas moderno y confiable
en equipos desde su almacén o bien con representaciones de marcas de renombre

mundial.
Maquinaria de Calzado Herdom
Segtn afirma Dominguez (2012) “La empresa ha manejado durante varios afios una
amplia gama de maquinaria con distintas funcionalidades para satisfacer al sector de
calzado”. Entre las que destacan como las més importantes:
o Maquinaria de costura
La empresa distribuye maquinaria de costura industrial conocida como de poste de

una o dos agujas. Las maquinas de costura cosen suelas, caja de suelas y planillas.

lustraciéon 1
MAQUINARIA DE COSTURA

v

Fuente: Herdom, (2012).
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Maquinaria de corte

Herdom cuenta con maquinas hidraulicas para el corte de piel, suela y carton
contra fuertes, materiales sintéticos, etc. Asi como, otras de brazo giratorio,
hidraulicas para el corte de materiales en planchas y rollos, de puente a carro

movil, y sistemas automaticos de corte a cuchilla oscilante.

lustracién 2
MAQUINARIA DE CORTE

Fuente: Herdom, (2012).

Maquinaria de montado

Gama de maquinas para montar o armar puntas en la industria del calzado,
neumatica e hidraulica, de 7 y 9 pinzas, con y sin inyeccion de termoplastico,
usadas y totalmente reacondicionadas. Estas sirven para montar o armar el talon
del calzado hidraulico y neumatico con y sin inyeccion de termoplastico, usado o

totalmente reacondicionado.

llustracién 3
MAQUINARIA DE MONTADO

Fuente: Herdom, (2012).
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Magquinaria de inyeccion

La empresa cuenta con maquinas para la inyeccion de suelas, botas, sandalias etc.,
en mono Yy bicolor, en materiales termoplasticos. Estas pueden ser estaticas o
rotativas. La estatica son las que sirven para la produccion de suelas bicolores,
multicolores y con inserciones de materiales termoplasticos compactos y
expandidos. A diferencia la maquina rotativa puede inyectar botas de hasta 48 cm

de altura en uno, dos o tres colores de materiales termoplésticos.

llustracion 4
MAQUINARIA DE INYECCION

Fuente: Herdom, (2012).

Maquinaria de conformado
Segn afirma Dominguez (2012) “Las maquinas de conformado son de las que
méas demanda tienen, ya que el secado de la horma es uno de los procesos de

produccién mas importantes en la fabricacion del calzado”.

Estas se dividen en las maquinas de conformar a frio y las que tienen un sistema

de secado programado.
La maquina de conformar a frio cuenta con una parte interna en acero inoxidable

elimina el riesgo de oxidacién, tiene un motor de ventilador y condensador con

dos velocidades, resultando en menor consumo de energia.
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El isolamento térmico de alta tecnologia (Armaflex) evita condensacion,
manteniendo el calzado seco. Los condensadores de filtros de aire en la parte
superior de la maquina, disminuyen la suciedad, facilitando la limpieza de los
filtros y direccionando la salida de aire, por encima del operador. Cuenta con un
sistema de alarma que avisa al operador cuando se tiene una presién alta, cuyo

objetivo es evitar dafios técnicos.

Las méquinas de sistemas de secado tienen cortinas de aire para evitar la salida
del calor, con la particularidad de secar independientemente la parte del calzado
que se desea secar. Los tres reguladores de velocidad del ventilador hacen que

este proceso sea eficiente.

llustracién 5
MAQUINARIA DE CONFORMADO

Fuente: Herdom, (2012).

Maquinaria de pegado

Herdom tiene maquinas neumaticas para el pegado de suelas, en versiones bolsa
envolvente y membrana. Aparte de ello cuenta con otras neumaticas para
humedecer la punta del corte antes del montado, y el conformado de contrafuerte

ya sea temperatura caliente o fria.
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llustracion 6
MAQUINARIA DE PEGADO

Fuente: Herdom, (2012).

o Maquinaria de pintado
Méaquinas automaticas para el barnizado de suelas a sistemas de spray e inmersion
estan disponibles en distintas configuraciones para adaptarse a las diferentes
necesidades, desde el modelo basico hasta las versiones mas completas, cubriendo

asi las exigencias del mercado.

lustracién 7
MAQUINARIA DE PINTADO

Fuente: Herdom, (2012).

1.3.3 Ivomaq proveedor de Herdom

Ivomaq es una empresa de Brasil con 50 afios de experiencia, la cual se dedica a la
produccién de maquinas de zapatos, carteras, articulos de cuero o sintéticos. Tiene

como objetivo, estar siempre actualizada en los avances tecnolégicos de sus maquinas.

Herdom ha representado durante varios afios orgullosamente esta empresa. Segln

afirma Rodriguez (2012) “Antiguamente la costura del calzado era una simple accion de
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unir piezas y proporcionar una mayor seguridad en el corte y también en costuras de
suela”. Con esto hubo la necesidad de un nuevo concepto de la costura, que pasé no
solamente de unir piezas, sino también a ser un diferencial en los productos y una
busqueda de la perfeccion. Las maquinas de lvomaq dan una belleza superior al calzado
y un atractivo méas al producto cosido, lo cual da un aspecto visual agradable a la vista

del cliente.

Asi mismo, manifiesta que “En este momento la empresa cuenta con 61 modelos de
maquinas de coser, las cuales se han creado bajo caracteristicas especificas que el cliente
solicita como el tipo de aguja, el material que va a coser, las dimensiones, las texturas y
demas. El proceso de creacion cuenta con un gran equipo de trabajo de investigadores y
creadores, que tardan aproximadamente 2 afios en hacer todo el proceso de realizacion

de una maquina”.

También da a conocer que “Ivomag centra sus productos en lo que el cliente quiere,
posicionandose como un pionero en maquinas de coser, ofreciendo sus productos y

asesoria técnica en toda Latinoamérica, Centro América y en India”.

El cliente, en la actualidad, es mucho mas conocedor y exigente. Una costura bien
hecha no pasara desapercibida, Ivomaq lo sabe y por eso produce en Brasil la méas
extensa gama de maquinas de costura de poste, para satisfacer las necesidades tanto del

cliente pequefio como del gran fabricante.

llustracién 8
MAQUINARIA IVOMAQ EXPOCALZADO 2012

Fuente: Propia, (2012).
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llustracion 9
CALZADO FABRICADO CON MAQUINARIA IVOMAQ

Fuente: Propia, (2012).

1.3.4 Gina competidor directo de Herdom

Segun afirma Posas (2012) “Un competidor es toda empresa que satisface la misma
necesidad al mismo grupo objetivo que mi empresa”. En este caso se puede analizar que
entre los principales competidores de Herdom esta la empresa Gina, la cual es la tnica
empresa que se dedica a la venta de maquinaria y materiales para el calzado a bajo costo,
ya que su maquinaria es proveniente de China. Segun afirma Gina (2012) “Es una
empresa que tiene como vision consolidarse paso a paso como la empresa lider en
materiales y maquinaria para la industria de calzado en Centro América”. En los ultimos
afios, esta empresa ha presentado un gran crecimiento y debido a la apertura de varias
sucursales a lo largo de la regién Centroamericana, ya que cuenta con sucursales propias

en Quetzaltenango, El Salvador, Honduras, Costa Rica y Nicaragua.

El modelo de negocio de Gina y su ventaja competitiva reside en que el cliente percibe
un precio menor en sus productos con respecto a los competidores, gracias al bajo costo
de importar maquinaria proveniente de China. Este modelo de negocio hace que Gina
capte varios clientes pues las empresas que invierten en esta maquinaria no requieren
desembolsar un monto tan alto. Una diferencia de Gina con respecto a otras empresas de

maquinaria, es que ellos colocan su marca en las maquinas que venden.
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1.3.5 Otros competidores directos de Herdom

Segun afirma Dominguez (2012) “Otra competencia directa de Herdom es la empresa
Euromaq la cual se dedica a la distribucion de maquinaria de calzado proveniente de
Europa, representando maquinaria de alta calidad”. Segun lo observado, las empresas de
logistica como Navaglobal, empresa que vende maquinaria en buen estado, podria ser
también competencia. Dichas empresas tienen una gran ventaja con respecto a la
competencia, ya que no necesitan mantener inventario, el trabajar por pedido importando
la maquinaria que es solicitada por los clientes representa una reduccion de costos en
inventario. Este tipo de empresas deben optimizar su logistica teniéndola bien definida

para una maxima coordinacion de la importacion de la maquinaria.
I.4 Fabricas de calzado de la industria de Centroamérica

Segun lo investigado en la regidon centroamericana existen varias empresas
productoras de calzado. Es importante destacar que se han mantenido en el mercado por
su solidez, innovacion y sostenibilidad. Todas estas fabricas son los clientes potenciales
de las empresas que se dedican a la distribucion de maquinaria de calzado las cuales

fueron analizadas en el capitulo anterior.

1.4.1 Fabricas de calzado establecidas en Guatemala

Segtin afirma Tojin (2012) “Las fabricas de calzado en Guatemala han entrado en una
nueva etapa de crecimiento a partir de la fabricacion de estilos y disefios mas modernos,
de cara a afrontar los retos que implica la globalizacién. Adicionalmente, las fabricas
pequefias, medianas y grandes han introducido nuevas estrategias en sus procesos de

produccion, a fin de reducir costos y ser mas productivas”.
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1.4.1.1 Grupo Coban

Segun afirma Grupo Cobén (2012) “comenzé a operar en 1914 como una teneria en

San Crist6bal Verapaz, Alta Verapaz, Guatemala”.

Con el paso del tiempo se logré convertir en una prestigiosa empresa. Segun afirma
esta empresa “Entrada la década de los 30, una familia guatemalteca compra la planta y
le da un nuevo impulso, iniciando la transformacién de esta hacia un gigante

centroamericano”.

Seglin el Grupo empresarial “para 1965, Zapaterias Coban logré extenderse por
Guatemala como lider en la elaboracion de zapatos para trabajo. Durante esta época, la
empresa se esmerd en adquirir solidez, gracias a la calidad que la produccion ofrecia a

los clientes™.

A causa de una vision emprendedora, Segun afirma Grupo Coban (2012) “La
empresa ha logrado exportar sus productos a lugares como Centroamérica en los afnos
60, Estados Unidos en 1974, México a partir del afio 2000 y a Europa en 2006”.
También han establecido oficinas de representacion en varios paises y otra planta de

produccién en Costa Rica.

Segun afirma la empresa “Durante casi 100 afios, Grupo Coban ha creado conceptos
innovadores para calzar estilos de vida modernos de muchas personas a través de su
producto icono, las botas Rhino. Este producto esta disefiado para ofrecer el mejor

calzado para la seguridad”.

1.4.1.2 Calzado Magus

Segun afirma Calzado Magus (2012) “es una empresa 100% guatemalteca, fundada

desde 1960 con los més altos estandares de calidad y tecnologia de punta para la
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produccion de calzado 100% genuina, inyeccion de suelas en diversos materiales”. Con

capacidad instalada para mas de 4500 zapatos diarios.

Asi mismo, indica que “El calzado de la empresa se distribuye a todo el pais y se
exporta a Centro América, Sur de México y Europa. A lo largo de todos estos afios
Magus, ha logrado satisfacer a sus clientes, gracias a que sus productos brindan alta

calidad, confort y durabilidad”.

1.4.1.3 Calzado Roy

Calzado Roy (2012) afirma “es una empresa productora y comercializadora de
calzado tanto en piel como de PVC con mas de 20 afios de experiencia en la region.

Lider en el mercado guatemalteco y con una gran expansion regional”.

Segun esta empresa, ellos ofertan una gama de calzado de piel y plastico a costos
accesibles brindando una completa garantia sobre la manufactura y materiales. La
logistica de esta fabrica es una gran ventaja, ya que se caracterizan por la entrega de
pedidos completos segun existencias, los cuales oscilan entre una a tres semanas, la sede

de la empresa es en la ciudad de Guatemala.

1.4.1.4 Dicalsa

Segtn afirma Dicalsa (2012) “Desarrollo Industrial de Calzado, S.A. es una fabrica
de calzado situada en el Km 18.2 carretera a San Juan Sacatepéquez, Guatemala se
fund6 en 1974; con el propdsito de introducir al mercado latinoamericano calzado de
tipo aleman para caballeros y nifios.” Esta empresa importa maquinaria especial y
materia prima de mejor calidad para ofrecer un excelente producto, mismo que tuvo

mucha aceptacion a nivel nacional.

20



Asi mismo, afirma que su objetivo es llegar a ser la mas reconocida en su ramo a
nivel nacional e internacional, disefiando y elaborando distintos tipos de calzado,

inspirados en la moda europea.

También indica que “La empresa se ha mantenido a la vanguardia gracias a la vision
de las personas que la administran, siempre estan tecnificando e innovando sus

productos para dar a sus clientes un producto de calidad”.

Segun afirma la empresa “En la actualidad sigue siendo una de las mejores fabricas
de calzado para nifios en Latinoamérica; cuenta con calzado casual, elegante, de
excelente calidad y de moda”. La marca mas importante de DICALSA son los zapatos
Penny, calzado hecho exclusivamente para bebés y nifias el cual se diferencia por su
moda, calidad y comodidad. Las otras marcas de Dicalsa son: Raccoon, Jones y Epilson,
esta Ultima es una linea especial que utiliza material llamado Eva, el cual se caracteriza
por ser 100% material italiano, antitranspirante, lavables, antibacteriales no tdxicos y

confortables, similares al popular estilo Crocs.

1.4.1.5 Industria Hola

Industria Hola (2012) afirma que “En 1992 da inicio INDUSTRIA HOLA DE
CENTROAMERICA, S.A. como resultado de la vision de unos guatemaltecos y la

tradicion zapatera de una familia espafiola.”

Segun afirma la empresa “La combinacion de ambos hace de esta compafiia una de las
de mayor crecimiento de Centroamérica en la fabricacion de calzado con una produccion
anual superior a los 200,000 pares de zapatos, lo cual representa una gran oportunidad
para las empresas de maquinaria de calzado ya que la produccion de esta empresa va en
crecimiento constante”. La empresa se caracteriza por la creacion de zapatos casuales
incorporandoles un estilo innovador los cuales tienen una gran aceptacion por el

mercado centroamericano.
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Asi mismo, la empresa indica que “Gracias a su vocacion exportadora, la empresa
esta presente en El Caribe, Centroamérica y sigue extendiéndose a México donde sus
productos son bien acogidos.” Un modelo de internacionalizacion es posible, ya que
muchas veces penetrar otros mercados resulta mas rentable en el largo plazo; las marcas
de la empresa son Poloni la cual va dirigida a los nifios, Donner dirigida a un segmento

de mujeres y D"Coast la cual esta orientada para hombres.

1.4.2 Fabricas de calzado establecidas en El Salvador

Segun afirma EIl Ministerio de Economia de El Salvador (2012) “La industria de
calzado para el caso de El Salvador, muestra signos alentadores ya que las exportaciones
han registrado un incremento anual del 17% y se ha visto un aumento en el nivel de

empleo formal que genera esta actividad econémica.

Las perspectivas se muestran atractivas para la industria si se aprovechan las
oportunidades que ofrecen los tratados de libre comercio, la estrategia de atraccion de

nuevas inversiones y el programa de dotacion de calzado y uniformes escolares.

Aparte de ello el Estado esta colaborando a que se aumente la produccion de calzado
en El Salvador. Segin afirma Dominguez (2012) “La industria del calzado en El
Salvador esta teniendo un gran crecimiento gracias a los incentivos que esta dando el
gobierno salvadorefio”. Esto representa una oportunidad de negocio para los fabricantes
de calzado los cuales pueden ofertar su producto al sector publico y con ello volverse

empresas mas competitivas.

1.4.2.1 Adoc

Segun afirma Adoc (2012) “se dedica no solo a la comercializacion, sino también a la
produccién de calzado, siendo la fabrica de calzado méas grande de Centroamérica.
Durante el afio, la empresa produce un promedio de 3.2 millones de pares de zapatos,

con los que se calzan miles de personas a nivel regional”.
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La empresa afirma que “Ese potencial de produccién, consolidado con 57 afios de
funcionamiento, genera méas de 3,700 empleos directos a nivel regional, de los cuales
aproximadamente un 82% son salvadorefios y los restantes se distribuyen entre

Guatemala, Honduras, Nicaragua y Costa Rica”.

Segun afirma la fuente antes mencionada “La produccion de ADOC, mas las
importaciones que se realizan mensualmente, se distribuye a las 230 tiendas que tienen
en Centroamérica”. Todos sus productos y marcas tienen el respaldo de la utilizacién de
tecnologia de punta, maquinaria innovadora y personal altamente calificado algo que

unificado garantiza productos de calidad.

Asi mismo, indica que “La empresa se ha expandido ya a todos los mercados de
Centro Ameérica y exporta a mas de 35 paises; asi, la compafiia ha posicionado sus

marcas entre los publicos mas exigentes del mundo”.

Continua indicando que “Sus marcas mas importantes son: Bracos, Reflections,
Kidsport, Kidocs, Mirabella, entre otras. Ademas de representar varias marcas
importantes en la region, entre algunas de ellas estan: Hush Puppies, Heartland,
Caterpillar, The North Face, y Steve Madden”.

1.4.2.2 Ricarfelli

Ricarfelli (2012) afirma “Esta fabrica nace un 31 de octubre 1981, como una empresa
familiar con la idea de proporcionar a la poblacién salvadorefia calzado de la mejor
calidad y comodidad, ademas al alcance del presupuesto familiar”. Actualmente, cuenta

con mas de 50 empleados entre operarios, personal administrativo y de direccion.

Esta fuente también da a conocer que “La fabrica se encuentra ubicada en Reparto
Santa Alegria en Ciudad Delgado. EIl inventario con que actualmente cuentan es con
alrededor de 40 modelos de calzado, entre estos estan deportivos, casuales, de vestir,

etc., para dama, caballeros y nifios. EI calzado por ser algunas veces producto de
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temporada como el periodo escolar el cual esta constantemente variando entre

diferentes modelos y estilos segun la época”.
1.4.2.3 Industrias Caricia

Segun afirma Industrias Caricia (2012) “inici6 sus operaciones en 1971 como un
pequefio taller de pantuflas de descanso. Con el tiempo se convirtié en una empresa
flexible y habil en la produccion de cualquier tipo de calzado, extendiendo sus lineas de
productos hasta convertirse en una de las fabricas mas grandes de EI Salvador.

Segun afirma la empresa “El mercado tan dindmico los ha obligado a invertir en
maquinaria de punta y nuevos procesos lo cual ha hecho que fortalezcan sus lineas con

productos innovadores a precios muy razonables”.

Asi mismo, manifiesta que “En la actualidad la empresa cuenta con una amplia
variedad de materiales entre los cuales podemos mencionar pieles, carnaza, lonas,
sintéticos, suelas de PVC, EVA, PU, TR”.

También da a conocer que entre las lineas que producen se encuentran sandalias,
zapatos, deportivos, en los diferentes géneros existentes mujer, nifia, hombre, nifio, bebé.
A través de los afios, han creado diversas marcas que se han posicionado como lideres
en diferentes momentos del tiempo: Turbo high class Shoes, Lee Shoes, Golden Tag,

Truck, Jaguar y otras.

Continua afirmando que en los dltimos afios, la empresa ha trabajado en una
definicion lineas de produccion la cual ha llevado a la optimizacion de la capacidad
instalada, pudiendo producir practicamente todos los tipos de construccion de calzado
(sandalias, zapatos, calzado deportivo) y elevando la produccion mensual total a niveles
superiores a los 180,000 pares. Industrias Caricia (2012) afirma “Hoy en dia se cuenta
con mas de 800 empleados en El Salvador y mas de 150 empleados en los paises de la

region centroamericana”.
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1.4.3 Féabricas de calzado establecidas en Nicaragua

Segun afirma Delgado (2012) “En Nicaragua la produccion nacional de calzado
crecio de un millon de pares de zapatos hace 7 afios a 3,5 millones en 2011, de los cuales

un millén fueron exportados al extranjero”.

Asi mismo, afirma “que la mayor parte de la exportacion se dirige al mercado
centroamericano, y que el precio promedio de cada par es $12”. Agregd que el sector
cuenta con poca tecnologia, y que para revertir esta situacion los talleres requieren de

créditos mas flexibles.

La industria del calzado cuenta con poca tecnologia esto representa una gran
oportunidad para las empresas de maquinaria de calzado de Guatemala, ya que pueden
transferir esa tecnologia de las maquinas a las fabricas para que ellas se vuelvan mas

competitivas.

1.4.3.1 Industrias el Toro

Industrias Toro (2012) afirma  “Ser una empresa conocida nacional e
internacionalmente como LA CHONTAL fue fundada en 1960, con el objetivo de
abastecer de botas y uniformes al Ejército de Nicaragua. En la década de los 90 la
reduccion del Ejército obliga a la CHONTAL a buscar mercado para el 70% de su
produccidn, giro que le permite convertirse en una empresa privada lider en el mercado

nacional, destinando su produccion de botas al sector agricola e institucional.”

Segun lo analizado sobre esta empresa es importante que existan organizaciones
como La Chontal las cuales se preocupan por dar un calzado de calidad a bajo costo al
sector trabajador, ya que este es un segmento que muchas veces carece de recursos para
adquirir un calzado de calidad; este tipo de empresas suelen producir por volumen algo

que interesa a todas las empresas de maquinaria de calzado esto significa que las
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maquinas tendrén una alta rotacién como consecuencia de una depreciacién mas rapida

por la produccion constante requerida.

Segtn afirma Industrias el Toro (2012) “ La empresa Chontal forma parte del grupo
de empresas del Instituto de Prevision Social Militar, esta ubicada al oriente de la ciudad
de Managua, a 15 minutos del aeropuerto internacional, el giro del negocio es el
procesamiento de pieles Bovino, Wet-Blue, Cuero para calzado y Botas de trabajo.”

1.4.3.2 Calzado Alex

Segun afirma Calzado Alex (2012) “El objetivo de la empresa es fortalecer el sector
de calzado-cuero en manos de pequefias y medianas empresas, a través de la empresa y
la colaboracion de 6 Pymes proveedoras, para que desarrollen su capacidad
competitiva para acceder a mas y mejores mercados, contribuyendo a generar mas
empleos e incrementando su rentabilidad, crecimiento economico y social de forma

sostenible”.

El impacto a todo el sector de la industria de calzado es de grandes proporciones, ya
que como meta fundamental la empresa espera recuperar el prestigio centroamericano de
la industria del calzado nicaragiiense y posicionarse en nuevos mercados dentro y fuera

de la region centroamericana.

1.4.4 Fabricas de calzado establecidas en Costa Rica

Segun afirma Dominguez (2012) “Costa Rica prefiere importar el calzado de Asia y
Norteamérica”. Esto porque los estilos y la calidad producida es muy variada. Los
establecimientos comerciales dedicados a este producto son muy abundantes. Sin
embargo, todavia existen fabricas importantes como lo son La Bilbaina, S.A. fabrica de
mucha tradicion establecida en San José. Es por ello que segun lo analizado las

empresas de maquinaria prefieren no entrar a comercializar a fabricas de calzado en
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Costa Rica ya que estas se han visto opacadas por el calzado de importacion; empresas

que han ido ganando bastante cuota de mercado en los Gltimos afios.

1.4.5 Fabricas de calzado establecidas en Honduras

Segun afirma Gonzéalez (2012) “En Honduras se maneja un alto volumen de
importacion de zapatos usados desde los Estados Unidos esto hace que los fabricantes de
calzado de Honduras encuentre sus mejores clientes en Nicaragua”. Las empresas mas

destacadas en Honduras son Caprissa y la Industria militar de Honduras (IMFFAA).

El caso de Honduras es interesante, ya que las grandes fabricas han dejado de
fabricar, muchas de ellas han cerrado sus operaciones. A pesar de esto, todavia se sigue
produciendo pero en un menor volumen. Segin afirma Dominguez (2012) “Hoy en dia
los mayores productores de calzado son los talleres artesanales”. Es importante analizar
que estos talleres no desembolsan grandes cantidades en inversion de maquinaria, ya que

su produccion es bajo pedido.
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Il. Las dificultades de ser un distribuidor de maquinaria

Ser un distribuidor de maquinaria de calzado requiere una gran dificultad para la
empresa Herdom, ya que se tienen varios factores en contra los cuales pueden provocar la
desestabilizacion de la empresa en el mercado. En el siguiente capitulo se analizaran las
principales amenazas que se pueden presentar al dedicarse a la distribucion de la

maquinaria de calzado.

1.1 Importaciones de calzado una competencia indirecta fuerte

En el esfuerzo por competir con todas estas empresas de maquinaria 0 materia prima,
muchas veces se descuida un fuerte competidor llamado importaciones de calzado. El
calzado como producto terminado que es importado a los paises de Centroamérica
representa una gran amenaza para los fabricantes de calzado y se vuelve una competencia
indirecta de Herdom, Gina y todas las fabricas de calzado de la industria guatemalteca; ya
que las empresas prefieren muchas veces importar el calzado fabricado en lugares como
India, Brasil, México y China siendo este la principal amenaza, los cuales cuentan con
mano de obra y maquinaria méas barata, y por ende tienen costos mas bajos. Este tipo de
comercializacion lo pueden llevar a cabo tiendas de calzado que cuenten con cierta
liquidez y reconocimiento, pues para comprar en el extranjero se necesita de referencias

comerciales en el pais de compra, asi como para obtener una linea de crédito.

Segun afirma Menegazzo (2007, p. 20) “La industria del calzado es uno de los
industriales que muestra mayores cambios en las ultimas décadas, es interesante que de la
produccion total de calzado un 60% es exportado”. Esto representa una gran amenaza
para la industria de calzado guatemalteca, China produce alrededor de 6,500 millones de
pares por afo y exporta 4,000 millones, India de igual forma produce 700 millones de
pares, el bajo costo de produccion de estos paises los convierte en lideres en el mercado
de exportacion de calzado desplazando a paises como Italia, Portugal y Espafia que tienen

altos costos de fabricacion pero una mayor calidad en el calzado.
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Asi mismo, el autor indica que el volumen de produccion para la exportacion del
calzado de China ocupa alrededor del 55%, al ser un pais extenso territorialmente pueden
diversificar su produccion, la provincia del Cantdn ubicada al sur de China tiene una
capacidad de fabricacién impresionante, se estima que se han llegado a fabricar tres mil

millones de pares de calzado, el cual representa un tercio de la produccion mundial.

De igual forma Menegazzo (2007, p. 22) afirma “E1 90% de la industria de calzado de
China se caracteriza por ser empresas grandes e industrializadas que cuentan con
tecnologia muy avanzada para adaptar sus procesos por medio de economias de escala”.

Esto hace que la China tenga los precios mas competitivos del mercado internacional.

De acuerdo a lo investigado, se puede establecer que las fortalezas que la China tiene
como productor de calzado son; costos de produccion bajos, economias de escala, alta
tecnologia, innovacion y una infraestructura adecuada para todo tipo de produccion de
alto volumen. Sin embargo, existen varias debilidades que Guatemala debe aprovechar
para competir contra los asiaticos; entre las principales debilidades estan la baja calidad

del calzado y la poca duracion que éste tiene.

Asi mismo, el autor mencionado con anterioridad afirma “La industria del calzado es
un gran rubro en la balanza comercial de China, ya que esta es una de las industrias que
maés dinero atrae”. Esto se debe en parte a la habilidad que tienen los productores para
copiar estilos de las marcas mas famosas de zapatos. Es por ello que China es una fuerte
amenaza para el calzado centroamericano. Esto se ve reflejado en el cierre de operaciones
de fabricas localizadas en la region, el caso mas resaltado es el de Costa Rica pais en el
que la importacion de calzado chino ha subido en los Gltimos afios. Por el contrario,
Guatemala en los ultimos afios se ha visto protegido del calzado chino gracias a los
aranceles que se le han puesto a las empresas que desean importar este tipo de calzado, el
tratado de libre comercio con Taiwan también ha hecho que el volumen de calzado chino
importado haya ido en disminucion. Pero esto no deja de tener impacto, ya que la
economia china esta creciendo y el calzado sigue siendo comercializado debido a que este

tipo de calzado representa margenes de ganancia interesantes para los empresarios.
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El autor mencionado con antelacion indica que “Brasil es un caso interesante de
analizar. Representa una via propia, intermedia entre China e Italia, pero igualmente
exitosa”. En los ultimos 30 afos ha logrado triplicar su produccion y colocarse entre los
mas grandes exportadores a nivel mundial. Los logros que Brasil ha experimentado en el
mercado internacional son gracias a la implementacion de una estrategia adecuada,
enfocandose en la produccion de calzado para mujer en el segmento de un precio

medio/bajo para el mercado americano.

Brasil ha logrado posicionar su calzado en marcas reconocidas de alta calidad a nivel
mundial, hace unos afios era el Unico proveedor no italiano de marcas como Gucci, Prada
y Ralph Lauren, de igual forma marcas brasilefias han ido posicionandose en varios
mercados entre estas marcas estan, Reef y Havainas: todas estas marcas se comercializan

en Guatemala es por ello que representan una amenaza para el calzado nacional.

Todo esto hace notar una balanza comercial negativa, ya que se importa mas de que
lo que se exporta, lo cual resalta la complicacion de que se estd importando mas de lo
que se esta produciendo algo que le resta competitividad a las fabricas de calzado
centroamericanas las cuales, se ven afectadas porque las personas prefieren comprar
calzado internacional antes que el calzado local. Esto afecta indirectamente a Herdom,
porque las empresas detienen la produccion de calzado nacional y por ende dejan de
comprar maquinaria debido a que les resulta menos costoso importar el calzado de todos

estos paises.

Los aranceles preferenciales para paises como México; es otra amenaza para los
productores locales. Segun afirma Menegazzo (2007, p. 33) “En el sur de México hay un
mercado potencial de 30 millones de personas, con una cultura muy parecida a la
guatemalteca. México es gran productor de calzado, sus centros productivos estan
ubicados en Guadalajara, Jalisco, y en Ledn, Guanajuato, distantes unos 2 mil
kilometros del sureste mexicano”. El mercado mexicano es una amenaza, ya que hoy en

dia ellos no pagan aranceles por importar calzado proveniente de dicho pais.
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1.2 La estacionalidad del inventario de maquinaria y su impacto en los costos

Hellriegel et al (1998, p. 737) afirma “El control de inventario se refiere
primordialmente al establecimiento y mantenimiento de niveles minimo, oOptimo y
maximo de inventario.

Segun afirma Dominguez (2012) “El dedicarse a la distribucion de maquinaria de
calzado hace que se tenga mucha estacionalidad del inventario esto representa un alto
costo, situacion que afecta las finanzas de la empresa, ya que la frecuencia con la que las
fabricas compran maquinaria es baja, esto representa poca liquidez y alto costos de
inventario.” Por ello Herdom se ha visto en la obligacién de trabajar esta maquinaria bajo
pedidos de las fabricas, sin embargo en varias ocasiones estos pedidos son urgentes, es
por ello que se trata de tener un inventario alto en repuestos para arreglar cualquier

desperfecto esto haciéndolo con técnicos especializados en la maquinaria.

Hellriegel et al (1998, p. 739) afirma que “Los costos de inventario son los gastos
asociados con el mantenimiento del inventario, incluidos los costos del pedido, costos de
mantenimiento, costo de insuficiencias y costos de preparacion. Todos ellos deben
considerarse al tomar decisiones acerca de los niveles de inventario”. La empresa en
estudio incurre muchas veces en este tipo de costos ya que se tiene un control de
inventario bajo en varios productos. Esto representa flujos netos de efectivo negativos
para la empresa, ya que se tienen costos altos de inventario los cuales hacen que la
empresa tenga poca liquidez, teniendo poco capital de trabajo para invertirlo en otros
insumos que estara demandando el mercado. Todo esto debido a la poca rotacion del

inventario.

Los costos de pedido de la maquinaria en la sala de ventas de la empresa Herdom
representa todos los gastos asociados con la realizacion de pedidos o elaboracién de
ordenes de compra, en este proceso se incurre en un costo logistico de la importacion de
la maquinaria, lo cual representa un problema para Herdom ya que se incurren en gastos

dificiles de recuperar.
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Los costos de mantenimiento son los gastos que tiene la empresa con la maquinaria
estacionada en la sala de ventas de la empresa, es decir, los gastos del alojamiento. Esto
muchas veces puede representar pérdidas debido a obsolencia, costo de almacenamiento,
depreciacion, impuestos, destrozos, y capital de un monto alto invertido en este tipo de
maquinas, las cuales no estan teniendo rotacion, todo esto impacta en los flujos netos de

efectivo de la compafiia afectando la liquidez de la misma.

Por otro lado, la empresa, al no tener la maquinaria que la fabrica “X” se encuentra
demandando con urgencia, estaria incurriendo en un costo de insuficiencia. Esto
representard pérdidas, las cuales se dan al no contarse con existencias de dicha

maquinaria.

Los costos de preparacion ocurren cuando se necesitan repuestos para algun tipo de
maquinaria, es decir, son todos los gastos implicados por cambios necesarios que se le
deben hacer a la maquinaria. Esto incluye el tiempo requerido para obtener estos nuevos
insumos, los cambios que se le debera hacer a la maquina, desalojar los otros repuestos,
en fin, todo el proceso de transformar cualquier desperfecto en el equipo segun la
funcionalidad de las fabricas. Esto también incluye un costo de tiempo administrativo,
capacitacion de los empleados encargados, tiempo ocioso, y horas extras adicionales que
se usaron para este proceso, todo ello impacta en la actualidad en la estructura de costos
de la empresa Herdom, ya que se incurren en gastos operativos que no representan

rentabilidad para la compafiia.

Existe gran dificultad en la parte operativa de la empresa para que estos costos no
impacten en los ingresos de la empresa; el departamento de Distribucion y Ventas no

trabaja de forma unificada, situacion que representa costos operativos altos para ésta.
Adicional a ello, Herdom no cuenta con un Departamento de Mercadeo, lo cual hace

exista un flujo de comunicacion bajo con los clientes sobre los productos que tiene la

empresa.
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Las fabricas saben de la existencia de Herdom, mas no estan informados de la
maquinaria innovadora con la que cuenta. Esto afecta directamente las ventas de la

empresa al no generarle un valor al cliente final.

1.3 Ausencia de la oferta de insumos para la fabricacién de calzado

La escasa oferta de insumos para la fabricacion de calzado es un tema que se le ha
criticado a Herdom. El tener més de cincuenta afios en la industria de calzado hace pensar
que su oferta de insumos es alta. Sin embargo, esta ha bajado en los Gltimos afios,
mientras que empresas competidoras como Gina ha abierto unidades de negocio
dedicadas a la comercializacion de materia prima con la que se fabrica el calzado algo
que Herdom dejo de hacer cuando cerro la Unidad Estratégica de Negocio (SUAJES) la
cual se dedicaba a la venta de moldes para hacer troqueles y flejes (la cinta metalica con

la que se fabrica el troquel).

Si se analiza la industria de materia prima del calzado, se puede observar que varias
empresas incurren en esta actividad. Esto quiere decir que en los altimos afos, la
demanda por estos insumos ha incrementado. Entre las empresas guatemaltecas que se
dedican a la distribucion de materia prima para la fabricacion de calzado estan Wiltroq,
Italmoda, Suelas VIC, Fabrica Tojin Hermanos, Simil Cuero, Drisa, Quimica Industrial
Romana entre otras. La complicacidn de esta situacion esta en que todas estas empresas
seran competidores de Herdom, dichas compafiias ya tienen un posicionamiento en el

mercado centroamericano, siendo conocidas por varias fabricas como sus proveedores.

La complicacion se hace notar en que Herdom no ha identificado aun los potenciales
proveedores para este tipo de insumos; esta responsabilidad se le puede atribuir al
Departamento de Compras, los cuales necesitan una previa autorizacion de Finanzas para
que ellos le asignen el presupuesto para abastecerse de insumos.

Segun afirma Dominguez (2012) “los productos que mas son consumidos por las
fabricas son el EVA, suelas, cueros, cueros sintéticos y accesorios” varias empresas

tienen acaparado el mercado ofreciendo este tipo de productos, algo que Herdom dejo6 de
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ofrecer algunos de estos productos cuando cerré su unidad estratégica de negocio

Ilamada Suajes, dejando de percibir ingresos por esta decision.

1.4 Competidores directos y otras amenazas que enfrenta Herdom

Los competidores directos de Herdom se caracterizan por ser empresas que tienen un
modelo de negocio a bajo costo, entre ellos se encuentra la empresa Gina. Esta compafiia
le ha quitado cuota de mercado en los Gltimos afios, logrando atraer una clientela
considerable que ha incrementado sus ingresos. Esto se debe a que Gina ha sabido
diversificar sus ganancias, expandiendo su mercado gracias a que ofertan otro tipo de
productos y a que constantemente han abierto varias sucursales por toda la region. Dicha
expansion constituye una ventaja, ya que no ocupan tiempo haciendo recorridos de
distribucion a otros lugares del pais. De igual forma, han logrado posicionar maquinas
chinas de bajo precio, lo cual resulta beneficioso para las pequefias y medianas empresas

al no afectar su estructura de costos.

Otra amenaza que tiene Herdom es que muchas veces algunas fabricas de calzado
venden sus maquinas usadas a pequefios fabricantes, esto representa una fuerte amenaza,
ya que el pequefio productor deja de comprar una nueva por comprar una usada. Esta

situacién se ha dado en varias ocasiones.

Por otra parte, la empresa en estudio se enfrenta a dificultades pues algunas veces las
fabricas también hacen alianzas entre ellas para comprar maquinas directamente con el
proveedor en el extranjero. Esto lo logran hacer consolidando la maquinaria en un
contendedor, ahorrandose de esta forma costos de importacion y el margen de ganancia

que los distribuidores de maquinaria pretenden obtener.

Todas estas complicaciones le restan competitividad a la empresa Herdom, por ello
surge el siguiente planteamiento, (Cémo puede diversificarse para lograr la penetracion
de mercados foraneos en Centroamérica en la industria de la maquinaria para la

fabricacion del calzado?
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I11. Las mejoras de un proceso de internacionalizacion competitivo

Segun lo investigado, en la actualidad es dificil competir Gnicamente con un Unico
modelo de negocio, ya que el entorno econdmico y la demanda no lo permiten. Es por
ello que Herdom debe buscar la apertura de nuevas unidades estratégicas de negocio para
competir, con ello lograra presencia en el mercado ganando una mayor cuota de mercado

internacionalizandose logrando asi penetrar mercados no explotados.

1.1 Gerencia de ventas competitiva

Para que todo esto sea posible se debe crear un departamento de ventas fuerte y
altamente competitivo. Esta gerencia debe estar capacitada para atender el mercado
centroamericano conociendo las necesidades de las empresas que mas interesan como

parte de la cartera de clientes de la empresa Herdom.

Segun afirma Porter (2002) “Las funciones del gerente de ventas son Unicas dentro de
la jerarquia de la empresa”. La mayoria de gerentes de ventas suelen percibir que tienen
demasiado trabajo y que su labor no es debidamente apreciada, ya que su maxima
recompensa esta en los logros que tendra el equipo de ventas que es entrenado por cada

uno de ellos.

Por ello, a continuacion se propone que la Gerencia de Ventas trabaje sobre dos
pilares importantes, los cuales son el factor humano y una investigacién de mercados
para con ello conocer como estd el mercado de la industria del calzado en la region
centroamericana, investigando asi la cartera de clientes que mas rentabilidad pueda

representar para la empresa.

Se propone que la Gerencia de Ventas y el Departamento de Recursos Humanos

trabajen bajo los siguientes aspectos:
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Reclutamiento y seleccién de nuevos vendedores: que se contrate gente joven,
dindmica y con ganas de trabajar, muchas veces estas personas pueden representar
mayor margen de rentabilidad en las ventas de la empresa. Esto se logra porque se
contrata personal a bajo costo, si se les da una capacitacion adecuada ellos estaran
comprometidos con los objetivos de la empresa y en lograr las metas que se tiene

como organizacion.

Entrenamiento eficaz: constantes capacitaciones a todos los vendedores para que
conozcan a fondo las funcionalidades de los productos de la compafiia y conozcan

cémo satisfacer las necesidades de las empresas que estaran siendo atendidas.

Manejo de informes de ventas, comunicaciones y reuniones de trabajo: que se tenga
conocimiento de la informacion de las ventas realizadas por cada vendedor,
teniendo constantes reuniones de trabajo para que en ellas, la alta Gerencia de
Ventas, de retroalimentacion a los puntos negativos que se aprecian en algunos

vendedores.

Evaluacion del desempefio: que se mida el desempefio de cada vendedor a través de
evaluaciones constantes las cuales midan la eficacia de todos los empleados, esta
medicion puede ser en términos de calidad, cantidad y eficacia interpersonal. Esta
medicion consistird en la asignacion de una puntuacion la cual reflejard el
rendimiento de las dimensiones identificadas. Después de que los empleados hayan
sido evaluados se deben fijar nuevos objetivos que vayan alineados a la vision de la

compaiiia.

Implementacion de planes de incentivos: planes de incentivos basados en la
productividad de cada empleado, es decir, mejorar la calidad del producto o la
atencién al cliente. Estos deben estructurarse brindando beneficios al trabajador sin
considerar su celeridad. Los planes de incentivos podrian ser mejoras salariales,
premios y bonos. Otros beneficios no econdmicos pueden ser actividades

recreacionales y beneficios recreativos. Con todo esto cada miembro de la
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organizacion se podrd sentir identificado con la cultura organizacional de la

compaifiia.

Una vez el Departamento de Recursos Humanos trabaje estos aspectos, el
rendimiento de cada empleado deberia mejorar considerablemente. Sin embargo, se
tienen que tener la demanda para que esto suceda, es por ello que el departamento de
Ventas tiene que realizar una investigacion de mercados, basada en los siguientes

aspectos de la inteligencia competitiva:

Cuadro 1
AREAS DE VIGILANCIA DE LA INTELIGENCIA COMPETITIVA

Vigilancia
competitiva:

Vigilancia
: Comercial:
competidores clientes, mercado,

actualgs y proveedores
potenciales

Vigilancia del
entorno:

sociologia, politica,
reglamentaciones,
medio ambiente.

Fuente: Lic. Erick Archila, (2012).

Se propone que se trabaje bajo estas cuatro areas ya que con ello se tendra una vision
global de lo que esta sucediendo en el mercado. Al tener esta informacion se pueden

implementar estrategias las cuales ayudaran a elevar la competitividad de la empresa.

e Vigilancia Competitiva: con esto se puede identificar que el competidor actual es

Gina, sin embargo, existen otros competidores potenciales como lo son las mismas
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fabricas que estan creciendo y tienen el suficiente capital para invertir en

maquinaria de calzado.

e Vigilancia Comercial: se propone que la gerencia identifique detalladamente a cada
uno de sus clientes en aspectos como: numero de tiendas, estilos de zapatos,
produccion aproximada, cada cuanto cambian coleccién de zapatos, en fin todos los
aspectos que ayuden a Herdom a conocer la necesidad del cliente. De igual forma
con esta vigilancia también se puede hacer un estudio del mercado para determinar
como es el comportamiento del cliente final. Igualmente se propone que se haga un
estudio de los proveedores para asi saber cudles son las ventajas y desventajas que

ofrecen.

e Vigilancia Tecnologica: se propone a la empresa en estudio que se identifiquen
todas las tecnologias de las maquinas que estan utilizando las fabricas de calzado,

para con ello ofertar tecnologia que satisfaga la necesidad de las empresas.

e Vigilancia del Entorno: que se conozca todo aquello que podria afectar las
operaciones de la empresa como reglamentaciones sobre alguna maquina, politicas

fiscales 0 econdmicas que podrian afectar la operatividad del negocio.

Estos aspectos deben ser manejados por una Gerencia de Ventas concentrada a nivel
regional, siendo este un plan de expansion se le recomienda a la empresa en estudio que
se contrate un gerente de ventas por pais, de preferencia que este resida en los paises que
seran atendidos en este caso Nicaragua y El Salvador. Esto se debe porque estas
personas conocen mejor las necesidades de las empresas localizadas en estos paises.

Estos vendedores seran constantemente capacitados por la Gerencia de Guatemala.
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Cuadro 2
ORGANIGRAMA DE LA GERENCIA DE VENTAS

Gerenciade

Ventas a nivel
regional

r — 1

Gerenciade Gerenciade
Ventas en Ventas en El
Nicaragua Salvador

1
l Vendedor 1 Il Vendedor 2 Il Vendedor 1 l Vendedor 1

Fuente: Propia, (2012).

Gerenciade
Ventas en
Guatemala

I11.1.1 Gerencia de ventas para Guatemala

Se recomienda que la Gerencia de ventas de Guatemala cuente con un Gerente de
ventas para el pais y dos vendedores. Esta Gerencia tendra la funcion de atender cinco
empresas importantes localizadas en el territorio guatemalteco; entre estas estan: Grupo

Cobén, Calzado Magus, Calzado Roy, Dicalsa e Industria Hola.

Se propone que la Gerencia de Ventas conozca la necesidad de cada una de estas
empresas y a partir de ello se logre una negociacion de mercadeo uno a uno, logrando
satisfacer cada una de estas necesidades para con ello lograr fidelidad de parte del

cliente.

e Grupo Cobéan: es una empresa que se diferenciaba hace unos afios por ser el lider en
la elaboracion de zapatos para trabajo, es decir, produccion en volumen. Sin
embargo, en los ultimos afios la empresa ha creado conceptos innovadores para
calzar estilos de vida modernos. La necesidad de esta empresa esta en la innovacion
de calzado. Los vendedores de Herdom deben conocer la produccidn de este tipo de
empresas aunque, esto puede resultar un tanto dificil, ya que no se puede determinar
cuanto producen; sin embargo, si se puede determinar cuantas tiendas tiene la
empresa, qué variedad de estilos ofrece al mercado, cada cuanto cambian de

coleccidn de zapatos. Conociendo toda esta informacion, la empresa Herdom tendra
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un estimado del tamafio de la produccion anual de Grupo Cob&n para con ello

establecer qué tipo de maquinaria ofertar y con que frecuencia hacerlo.

Una vez Herdom conozca la necesidad que tiene que satisfacer, debe ofertar a la
empresa una maquina que se adecue a todas esas necesidades. En esta fase se debe
negociar el tipo de pago, tiempo de crédito que se le dara a la empresa, la garantia
del producto, la disponibilidad de repuestos si existieran desperfectos. En fin, todo
aquello que le genere valor a Grupo Cobéan para que se decida por una determinada
maquinaria y un servicio de alta calidad.

Calzado Magus: esta empresa por su parte busca atender el mercado de calzado a
través de productos de calidad, confort y durabilidad. Segun informacion recopilada
sobre esta empresa, cuentan con tecnologia de punta instalada en su planta de
produccion. Esto les permite contar con altos estandares de calidad, de igual forma
tienen una capacidad instalada de 4500 zapatos diarios. A pesar de que se tiene esta
informacion sobre Calzado Magus, es importante investigar cuantas tiendas tienen,
qué tanto varian de estilos los zapatos que ofrecen, cada cuanto descontintan estos
estilos, en fin informacién que le ayude a Herdom a determinar qué maquina es la

que mas conviene ofertar.

Calzado Magus es una compafiia que busca calidad en el calzado que ofrece al
mercado, es por ello que se puede dar una maquina que satisfaga todas las
necesidades de esta empresa. Se deben negociar las necesidades de ambas partes,

para llegar a un acuerdo de beneficio mutuo.

Calzado Roy: se define como una empresa gue oferta una gama de calzado de piel y
plastico a costos accesibles brindando una completa garantia sobre la manufactura.
Segun lo investigado, la produccion de Calzado Roy va de acuerdo a la curva de
experiencia, reduciendo costos por medio de la produccién por volumen esto hace

que puedan cumplir con entregas de pedidos completos de una a tres semanas. Este
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tipo de produccidn debera representar mas trabajo para los vendedores de Herdom,
ya que deben visitar con mayor constancia las fabricas de esta empresa. Esto es una
oportunidad para ofertar cada dia nuevas y mejores maquinarias que satisfagan las
necesidades productos de la empresa Roy.

Segun la necesidad y el tipo de produccién de esta empresa, su produccion es por
volumen, buscando reducir costos en la maquinaria que compran, es por ello que
Herdom debe tratar de ofrecer el valor agregado (calidad y durabilidad) que pueden
darle todas las maquinas que tiene a la venta a esta empresa. Ofreciendo esto se

pueden negociar todos los intereses de ambas compafiias.

Dicalsa: busca ser reconocida como una empresa que disefia y elabora distintos
tipos de calzado, inspirados en la moda europea. El grueso de la produccion de esta
empresa va enfocado en producir zapatos para nifios, el gran nimero de marcas que
la empresa tiene hace que tengan un portafolio de productos amplio, lo cual requiere
de una inversion alta en maquinaria. Es importante mencionar que la empresa

también utiliza el material Eva, para la fabricacion del calzado.

Al conocer las necesidades y el tipo de maquinaria que esta empresa utiliza para su
produccién, se puede concluir que Herdom es capaz de satisfacer la necesidad de
Dicalsa. Se puede ofertar alguna maquina que se especialice en el calzado para
nifios y trabaje con el material EVA, ya que la mayor parte de su produccion va
dirigida a la creacion de estos productos, ofertando este tipo de calzado se puede

tener a un buen cliente en la empresa Dicalsa.

Industria Hola: esta compafia se caracteriza por la creacién de zapatos casuales
incorporando en ellos un estilo innovador los cuales tienen una gran aceptacion en
el mercado centroamericano. Segun estudios de la empresa, se estima que tienen

una produccion anual superior a los 200000 pares de zapatos. Esta empresa necesita
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tener una produccion voluminosa, ya que atiende varios mercados, exportando sus

productos al Caribe, México y Centroamérica.

Negociar con este tipo de empresas es lo que més le interesa a Herdom, esta
empresa ha ido expandiéndose a lo largo de la region en los dltimos afos, el
establecer un buen proceso de negociacion satisfaciendo las necesidades de esta
empresa, le permitiria crecer mucho, ya que por la estructura de la empresa Hola se
ve que es una empresa sélida la cual estd comprometida a pagarle a todos sus
proveedores.

111.1.2 Gerencia de ventas para El Salvador

Se recomienda que la Gerencia de Ventas de El Salvador cuente con un Gerente para
el pais y un vendedor que le apoye. Este departamento tiene la funcion de atender tres
empresas importantes localizadas en el territorio salvadorefio; entre estas estan Adoc,

Ricarfelli e Industrias Caricia.

e Adoc: es la empresa mas fuerte a nivel centroamericano. Estd comprometida con los
productos de alta calidad. Ademas, cuentan con la fabrica de calzado mas grande de
Centroamérica ofertando una variedad de marcas reconocidas en toda la region.
Segun afirma la empresa Adoc (2012) “ellos son capaces de producir hasta 3.2
millones pares de zapatos por afo, distribuyéndolos a mas de 230 tiendas que tienen

en toda Centroamérica”.

Todas las empresas quieren tener al lider en el mercado de calzado de la region
como su cliente. Sin embargo, Herdom sabe que negociar con este tipo de empresas
no es facil, ya que gracias al excelente posicionamiento que han adquirido a lo largo
de los afios, su poder de negociacién es alto. Herdom debe saber con qué personas
se tiene que negociar para llegar a un acuerdo, con esta empresa. Se propone que la

empresa en estudio, negocie con los altos ejecutivos de Adoc ofertandoles a ellos las
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maquinas Yy facilidades para entablar una relacion de compra venta con beneficios a

largo plazo.

Al tener un acercamiento con personas en puestos gerenciales, se pueden conocer
mejor todas las necesidades que tiene la empresa en cuanto a la produccién del
calzado, tomando en cuenta esta informacion se le puede ofertar a Adoc una
variedad de maquinas que se adecuen a estas. La estrategia de ventas que Herdom
puede utilizar para este tipo de empresas es de un mercadeo de uno a uno, esto
puede resultar rentable, ya que se pueden ofertar varias maquinas gracias a la

capacidad instalada que tiene la fabrica de la empresa.

Ricarfelli: nace como una compafiia que busca ofertar calzado de la mejor calidad y
comodidad al alcance del presupuesto familiar de las familias salvadorefas. No se
tiene un estimado de cuanto es la produccion de esta empresa; sin embargo, se sabe
que la compaiiia cuenta con alrededor de 40 modelos de calzado, entre los que estan
deportivos, casuales de vestir, para damas, caballeros y nifios. Por deduccion se
hace pensar que la produccion de la empresa es alta, pero con limitantes; ya que
solo atienden el mercado salvadorefio debido a la gran variedad de calzado

producido.

Esta empresa no tiene una produccion tan voluminosa; a pesar de ello se estan
expandiendo cada vez mas segun lo observado en la Expocalzado 2012. Se logré
contactar a unas personas de esta empresa salvadorefia y ellos mostraron interés por
ingresar su producto al mercado guatemalteco y costarricense. Herdom debe
aprovechar esta oportunidad y ofertar maquinaria que se adecue a la necesidad y

capacidad productiva de la empresa Ricarfelli.

Industrias Caricia: ellos se definen como una empresa flexible y habil en la
produccién de cualquier tipo de calzado. Es una de las fabricas méas grandes de El
Salvador. Segun afirma Caricia (2012) “Han tenido que invertir en maquinaria de
punta, y han diversificado sus productos a varios segmentos”. Esta empresa tiene
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varias marcas entre las que estan Lee Shoes, Golden Tag, Truck y Jaguar. Esto hace

notar que la capacidad instalada de Caricia si se adecua a las maquinas de Herdom.

Esta empresa cumple con el perfil del grupo objetivo de Herdom, ya que buscan
maquinaria con tecnologia de punta y la empresa Herdom es capaz de ofertar este
tipo de maquinas. Al lograr negociar con Caricia se puede llegar a un acuerdo en el
que ambas partes salgan beneficiadas.

111.1.3 Gerencia de ventas para Nicaragua

La Gerencia de ventas localizada en Nicaragua debe estar integrada por un Gerente
de Ventas para el pais y un vendedor que le apoye. Esta gerencia tiene la funcion de
atender dos empresas importantes localizadas en el territorio nicaragliense; entre estas

estan Industrias el Toro y Calzado Alex.

e Industrias el Toro: Es una empresa que tiene segmentado su mercado para abastecer
las botas de trabajo al ejército y al sector agricola. Es importante mencionar que este
tipo de botas se caracterizan por ser de calidad y bajo costo. Al ser una empresa que
forma parte del grupo de empresas del Instituto de Prevision Miliar, no tienen
tiendas, ya que todo lo producido es dirigido al ejército y otras instituciones. La
Unica manera de estimar la capacidad productiva que tienen es hacer un estudio del
namero de militares y personas que trabajan en el sector agricola. Con esta
informacion, la empresa Herdom podréa definir qué tan grande es la produccién de

Industrias el Toro.

Una vez conocidas las necesidades y capacidad productiva que tiene esta empresa,
Herdom puede negociar para ofertarles la maquinaria que mas se adecue a su
modelo de negocio. Se debe recordar que el Gobierno es el mediador clave para

penetrar e ingresar a esta empresa nicaragiiense.
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e Calzado Alex: El objetivo de esta empresa es fortalecer el sector de calzado-cuero
con la colaboracion de pequefias y medianas empresas. Esta empresa no tiene una
produccion tan voluminosa, ya que estd en una etapa de crecimiento por lo que
buscan un nuevo posicionamiento en el mercado centroamericano. De igual forma,
se puede ver el potencial en la produccion por los nuevos mercados a los que esta

ingresando.

Seréa dificil que las Pymes quieran desembolsar un monto alto por la maquinaria que
comercializa Herdom; es por ello que el Departamento de Ventas debe hacer un
esfuerzo significativo para tratar de venderle la idea de la importancia de tener una
maquinaria de calidad instalada en la fabrica. Esta maquina de calidad representara
rentabilidad, ya que el calzado producido sera de mayor durabilidad. Se propone
que a estas empresas se les de facilidades de crédito esto sera beneficioso para la

operatividad de su negocio.

I11.2 Apertura de 3 nuevas unidades estratégicas de negocio

La idea de reposicionar a la empresa en el mercado centroamericano va alineada a la
creacion de varias unidades estratégicas de negocio. En el presente capitulo se proponen
las tres unidades de negocio que la empresa debe aperturar para penetrar el mercado
centroamericano. La primera consiste en la comercializacion de insumos para la
fabricacion de calzado, la segunda va enfocada a la venta de repuestos de todo tipo de
maquinaria y reparacion de cualquier tipo de maquinas y la tercera consiste en ofertar
maquinas de bajo costo para atender a todos los pequefios talleres de calzado de la

region los cuales también son un mercado potencial.

111.2.1 Comercializando materia prima

Con base a un estudio de mercado se puede determinar la factibilidad para que
Herdom entre a competir con empresas que venden insumos para la fabricacion de

calzado, esto lo podran conseguir ofertando pieles, cueros, suelas, tacones, plasticos para
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fundir, entre otros. Al vender estos materiales para la fabricacion de calzado se compite
con otras empresas Y se satisface otra necesidad. Para lograrlo, la empresa debe salirse de
su modelo de negocio actual de distribuidor de maquinaria de calzado. Esto conlleva a
crear una nueva unidad estratégica de negocio, la cual deberd enfocarse en la
comercializacion de materia prima de calzado. Esto se podra determinar al hacer un
estudio de mercado para poder analizar el riesgo financiero que tendria llevar a cabo este
proyecto de inversion.

Para empezar a ofertar estos productos es importante conocer coémo esta integrado el
mercado, es decir, qué empresas estan acaparando dicho mercado en la actualidad. En
Guatemala existen varias empresas que se dedican a la comercializacion de materia prima

entre estas estan:
CUADRO 3

EMPRESAS COMERCIALIZADORAS DE MATERIA PRIMA

EMPRESA DIRECCION PRODUCTOS

Comercial J & D Km 17 Carretera a San Juan| Suajes, troqueles, banderitas

Sacatepéquez 17-05, zona 6 o0 apliquesen P.V.C.

de Mixco
Importadora Zepeda, S.A.| 31 Av. A12-72, Tikal Il | Materia prima de calzado y
zona 7. tapiceria. Taloneras forrosy
sintéticos
Artikel Soluciones Km 18 Carretera a San Juan| Suajes/troqueles, etiquetas y

Sacatepéquez zona 6 de | accesorios plasticos en PVC

Mixco. Interior Bodega C

ITALMODA Calle de los Pinos 16-49, Suelas y tacones

zona 7
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TOJIN HERMANOS

Calle de los Pinos 15-89,

zona 7

Suelas y tacones

Comercial Gina

17 Ave 2-37, zona 4, Mixco
Colonia Valle del Sol
Bodega # 13

Material para calzado

WILTROQ

92 Ave 1-14, zona 19, La

Florida

Pegamentos y sus auxiliares;
perforadores y troqueles
especiales

Quimica Industrial

Romana

102 calle 27-68, Zona 4,

Mixco Finca el Naranjo

Lacas, niveladoras, brillos,

cremas, pintura de serigrafia

Peleterias Chavez y

Frango

2% ave 20-60, zona 1

Materia prima para calzado,

forros y cuerinas

Fuente: Propia, datos adquiridos del directorio de empresas de la Expocalzado 2012 (2012).

Con base a la vigilancia competitiva realizada, investigando quiénes son los

principales protagonistas del mercado se propone, que los tres productos que la empresa

debe iniciar comercializando son: cuero, suajes o troqueles y tacones. Debido a que estos

productos representan un alto margen de rentabilidad, asi mismo existe la suficiente

demanda para la comercializacion de estos insumos.

111.2.1.1 Herdom comercializando cuero

Para determinar si es factible iniciar la comercializacion de cuero, Herdom debe

identificar como estd el mercado del cuero en la regidn centroamericana, definir a sus

proveedores, cual es el grupo objetivo de cada tipo de cuero que se comercializara y

cdmo sera la estrategia de ventas (puntos de venta o canales de distribucion).

47




Segun Afirma Loessner (2012) “La produccion del cuero se convirtié en uno de los
oficios méas antiguos del ser humano y el cuero, en riqueza de culturas muy antiguas.
Miles de descubrimientos demuestran que los seres humanos usan cueros y pieles de
animales para cubrirse del frio y adornarse”. Esto hace que el cuero sea una industria
rentable a lo largo de la historia. Hasta hoy se mantiene esta doble funcién, a la que se le
suma la combinacion de atributos modernos y estéticos que se pueden ver en zapatos,

tapizados, muebles, asientos de automdviles, marroquineria y vestimenta.

El cuero es una de las materias primas que mas demanda ha tenido a lo largo de
Centroamérica, esta va en aumento afio tras afio, por ello seria uno de los productos que
maés esfuerzo se hara por empezar a comercializar. Se venderan todo tipo de cueros, desde
cueros finos como los de Curtiduria Tingurahua (Cuero proveniente del Ecuador); cuero
proveniente de Mexico de la Teneria Panamericana del Bojio y cuero comprado
localmente en Teneria EI Aguila. Segln afirma Yance (2012) “El calzado de piel tiene
una gran preferencia con respecto a los demas tipos de calzado, esta es mayoritaria en
todos los tipos de segmentos con un 78%, el calzado sintético cuenta con un 20% vy el

calzado de tela con un 2%".

Los proveedores de Herdom, estaran diversificados para atender distintos segmentos:
CUADRO 4

POTENCIALES PROVEEDORES DE CUERO

ECUADOR MEXICO GUATEMALA

Curtiduria Tingurahua Panamericana del Bojio Teneria El Aguila

Fuente: Propia, datos adquiridos en la Expocalzado 2012 (2012).

La calidad y precio del cuero que sera importado desde Ecuador y México estara

dirigido a un segmento mas exclusivo, es decir, a todas aquellas fabricas grandes, las
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cuales utilizan cuero de alta calidad para la fabricacion del calzado. Este grupo objetivo

tiene la capacidad de desembolsar un monto mas alto por un cuero de alta calidad.

Para tener la distribucidn exclusiva de este producto en Centroamérica, Herdom debe
negociar con Curtiduria Tingurahua, pues esta empresa cuenta con presencia comercial a
nivel mundial y es altamente reconocida. Al ser un producto exclusivo, la estrategia de
mercado serd vender el producto directamente desde los puntos de venta propios de la
unidad estratégica de negocio de Herdom, distribuyéndolos directamente a las fabricas.
Al seguir esta estrategia, el cliente tendrd el concepto de que la empresa esta
comercializando un cuero de alta calidad de venta exclusiva, por lo que es conveniente
comprar el producto. La misma estrategia se utilizara para el cuero Panamericana, que es

proveniente de México pero es procesado en Texas, Estados Unidos.

Otro cuero que la empresa debe incorporar dentro de su portafolio de productos es el
cuero de Teneria El Aguila; este cuero tiene un costo mas bajo y por ello esta enfocado a
otro grupo objetivo. Este cuero de alta calidad es procesado en Guatemala. La estrategia
de ventas de este producto serd a través de canales de distribucion, en concreto las
Peleterias estas deben estar posicionadas estratégicamente cerca de fabricas de calzado a

lo largo de la region centroamericana.

Todo este cuero se comercializard en toda la regién centroamericana. ElI Gerente de
ventas para Guatemala tendréd a su cargo las ventas del territorio local, mientras que el
Gerente de Ventas de El Salvador debera encargarse de El Salvador y Honduras. Por otro

lado, el Gerente de Nicaragua atendera el mercado de Nicaragua y Costa Rica.

111.2.1.2 Herdom comercializando suajes o troqueles

Segun afirma Balcarcel (2012) “El suajes o troquel en la industria del calzado, es el
molde que sirve para cortar los diferentes tipos de piezas, para la conformacion de un
zapato, bota, sandalia o cualquier tipo de calzado en todo tipo de material desde cuero,

cuerinas, cartones, fieltros y forros”.
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Segun lo investigado, se propone que Suajes vuelva a iniciar sus operaciones, ya que
este negocio representa una mayor liquidez en la actualidad. Esto se debe a las tendencias
de nuevos disefios en la industria del calzado. Dichas modas cambiantes obligan a las
fabricas a lanzar zapatos innovadores al mercado, es por ello que la demanda de los

suajes se debe a la necesidad de este insumo para el proceso productivo.

Es importante que se conozca todo el proceso productivo para la fabricacion de los
suajes o troqueles. Estas materias son fabricadas con flejes de acero, los cuales tienen uno
0 dos filos en diferentes alturas: 19 mm, 32 mm y 50 mm, dependiendo del tipo de
material que se vaya a cortar. Los mayores exportadores de estos flejes son Europa y
Asia.

Herdom debera analizar qué proveedor de flejes le conviene mas para iniciar estas

operaciones. Las opciones de proveedores, y sus ventajas se muestran a continuacion:

CUADRO 5
PROVEEDORES DE FLEJES

Empresa Pais Casa Matriz Ventajas

YES Stainless Taiwan e Producto de alta calidad.

e Entregas a tiempo con servicio

postventa.

e Amplia gama de productos.

e Precio accesible.

e Presencia en varios mercados a nivel

global.
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Bohler

| AT

Austria

Lider en la produccion de aceros.

Departamento de Investigacion vy

Desarrollo.

Amplia gama de productos.

Martin — Miller

rrartin W rmmiller

Austria

Departamento de Investigacion vy

Desarrollo.

Alta Tecnologia y calidad en los

flejes.

e Facilidades de crédito.

e Buena relacion de afos atras.

Suecia

e Empresa lider en ingenieria.
e Alta tecnologia en sus productos.
e 150 afios de experiencia.

e Amplia gama de productos.

Fuente: Propia, datos adquiridos en la pagina web de las empresas (2012).
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lustracién 10

ANALISIS DE PROVEEDORES

Proveedores
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Fuente: Propia, datos adquiridos en la pagina web de las empresas (2012).

Con base a lo analizado en la ilustracion 10 y el cuadro 5, se recomienda que Herdom
tenga dos proveedores de insumos, uno de Asia y otro de Europa. Con esto se pretende
satisfacer las necesidades de los fabricantes de calzado y diversificar el riesgo para no
depender de un solo proveedor. El proveedor que se recomienda de Europa es la empresa
austriaca Martin-Miller, ya que Herdom ha mantenido una buena relacién con ellos desde
varios afos atras. Asimismo, esta empresa ha ido innovando sus productos, haciendo uso
de alta tecnologia, lo que provoca que los flejes sean méas duraderos. Por altimo, esta
empresa da facilidades de crédito, lo que permite a la empresa en estudio, tener liquidez

para saldar las cuentas por pagar con los proveedores.

El proveedor asiatico que se recomienda es la empresa YES, en la actualidad esta
empresa es lider en el mercado asiatico en la produccion de flejes. Adicional a ello, el
servicio postventa es algo relevante, debido a que brinda un respaldo y garantia por el

fleje que se esta adquiriendo.

Segun lo investigado, el equipo necesario para fabricar estos troqueles son: Porta

rollos de flejes, cuchillas o ciza para cortar, maquinas dobladoras las cuales daran forma a
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los flejes, maquinas soldadoras para soldar la figura del molde y sus refuerzos, para que

posteriormente esto se someta a una pintura por inmersion.

Herdom debe evaluar el impacto financiero requerido para iniciar las operaciones de
Suajes, a través de un anélisis de flujos de efectivo. Segln afirma Dominguez (2012) “La
inversion inicial de una planta de fabricacion de Suajes o troqueles esta desglosada por el
equipo y los insumos”. A continuacion, se muestra el monto estimado de esta inversién

inicial al dia de hoy:
CUADRO 6

INVERSION INICIAL DE LAS OPERACIONES DE SUAJES

Equipo (Portarrollos, cuchillas, maquinas $40,000.00
dobladoras, maquinas soldadoras,

maquinas pintura inmersion)

Insumos (Flejes de acero) $10,000.00

Total inversion inicial $50,000.00

Fuente: Propia, datos adquiridos por informacion de Dominguez, Gerente General de la empresa (2012).

Hace unos afos, la utilidad neta que se podia obtener por este tipo de proyectos era de
un 20% sobre la inversién inicial. En la actualidad, gracias al desarrollo tecnologico que
los fabricantes de flejes de acero han desarrollado y a las tendencias cambiantes de
disefios nuevos e innovadores de calzado, se estima que se puede obtener hasta un 40%

de utilidad anual sobre la inversion inicial.
A continuacion, se presenta un flujo neto de efectivo del proyecto de Suajes para la

empresa Herdom, comparando el proyecto con una tasa de descuento del 15%, valor

aproximado por el que se encuentra el ROE de la empresa en los ultimos afios.
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CUADRO 7

FLUJO NETO DE EFECTIVO PROYECTO SUAJES

Proyecto Suajes Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
U. Neta $ 20,000.00 $ 20,000.00 $ 20,000.00 $ 20,000.00 $ 20,000.00
A.
Depreciaciones $ 8,000.00 $ 8,000.00 $ 8,000.00 $ 8,000.00 $ 8,000.00
Compras
Equipo $(40,000.00) $ -
$
Compra Insumos $(10,000.00) $(10,000.00) (10,000.00) $(10,000.00) $(10,000.00) $(10,000.00)
FNE $(50,000.00) $ 18,000.00 $ 18,000.00 $ 18,000.00 $ 18,000.00 $ 18,000.00

Fuente: Propia, datos adquiridos por informacion de Dominguez Gerente General de la empresa (2012).

CUADRO 8

ANALISISDE LATIR Y EL VALOR PRESENTE NETO

Tasa de
VNA $ 60,338.79 descuento 15%
l.inicial $(50,000.00) TIR 23%
VPN $ 10,338.79

Fuete: Propia, datos adquiridos por informacion de Dominguez Gerente General de la empresa (2012).

Como se puede observar este proyecto da un VPN > a 0; esto significa que se obtiene
la tasa de retorno esperada por la empresa en estudio, se cubre la inversion y aparte se
obtienen ganancias. De igual forma la TIR es mayor a la tasa de descuento, lo que quiere

decir que el rendimiento del proyecto es mayor que el costo de capital.

Es factible que este proyecto obtenga el rendimiento esperado, ya que en los Gltimos
afios se ha observado que la tendencia es que los fabricantes de calzado lleven sus
colecciones a los talleres de suajes o troqueles. Estos varian, desde la numeracion mas

pequefia hasta la mas grande, ya sea para damas, caballeros o nifios.
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En algunos paises de la region centroamericana, las fabricas de calzado cuentan con
sus propios talleres de troqueles, pero esto requiere un costo alto si los disefios del
calzado no varian mucho. Es por ello que se propone que Herdom vuelva a abrir el taller
de Suajes y Troqueles esto representaria un ingreso importante y una excelente
oportunidad de negocio para Herdom.

111.2.1.3 Herdom comercializando Tacones

Para empezar a comercializar tacones, Herdom tiene que tener claro que los lideres en
el mercado para estos insumos son las empresas Italmoda y Tojin Hermanos. Estas
empresas no solo son lideres en la fabricacion de tacones, también fabrican suelas y han

tenido monopolizado el mercado en los ultimos afios.

Herdom necesita contactar con un proveedor que brinde cierta garantia en la
fabricacion de tacones, para dar al cliente un producto de calidad. Es por ello que se
buscaré la distribucion exclusiva de la empresa Grupo Etosa. Segun afirma Etosa (2012)
“Esta empresa cuenta con 60 afnos de experiencia en el mercado especializado en la
fabricacion de tacones, cufias y plataformas para calzado de dama en materiales ABS,

poliestireno y TR”.

Grupo Etosa cuenta con una amplia linea de productos gracias a que manejan distintos
tipos de tacones para una amplia variedad de estilos en calzado; se trata de una ventaja
competitiva y puede ser algo que genere valor a Herdom con respecto a la competencia.
Si logra tener la distribucion exclusiva de Etosa, también tendra la ventaja de no tener
costos de fabricacion, gasto que si maneja la competencia al producir ellos mismos los

tacones.
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lustracion 11

DISTINTOS MODELOS DE TACONES DE CALZADO
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Fuente: Etosa, (2012).

El mercadeo de este producto debe ser bien dirigido a través de una venta
personalizada de mercadeo uno a uno, en el que las fabricas conozcan detalladamente la
funcionalidad de cada tacdn. Se tiene que lograr un buen posicionamiento de esta marca.
Las fabricas deben de identificar este producto como un tacon de alta calidad totalmente
personalizado el cual puede ser disefiado segun las preferencias del cliente. La estrategia
de ventas se hara directamente desde un punto de venta, bajo la marca “Etosa”, ya que al
ser un producto personalizado y exclusivo no se le puede vender a un intermediario
debido a que este tiene que cumplir con todos los requerimientos del consumidor final es

decir las fabricas.
111.2.2 Unidad de negocio de repuestos y reparaciones
Esta nueva unidad estratégica de negocio tiene dos divisiones una de repuestos y la
otra de reparaciones. Ambas pueden representar alta liquidez para la compafiia si se

administran de forma adecuada, aplicando una estrategia operativa adecuada la cual vaya

alineada con la estrategia corporativa del negocio.
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111.2.2.1 Division de Repuestos

Para la division de repuestos se debe establecer un buen proceso de negociacion,

basandose en las 6 P’s de la negociacidn, buscando un beneficio para ambas partes. Se

recomienda negociar con distinto tipo de proveedores de maquinaria de calzado; luego se

debe de realizar una investigacion de mercados en la que se identifique cuales son los

tipos de maquinaria que mas utilizan las fabricas centroamericanas. Posteriormente se

establecera cudl de ellas necesitan mas repuestos. Una vez identificado esto, la empresa

tendré los repuestos a disposicion de las fabricas.

Los objetivos que se pretenden alcanzar para mantener un nivel optimo de repuestos

en inventario, estan desglosados a continuacion:

CUADRO 9
OBJETIVOS Y ESTRATEGIAS DE LA DIVISION DE REPUESTOS

Objetivos

Encargado / Estrategia que deberia implementar

la empresa en estudio

Minimizar costos de almacenamiento de

repuestos.

Departamento de Mercadeo y Ventas.
Intensificar el trabajo de estos departamentos
para que la comercializacion y promocion de los
repuestos de diversas maquinarias tengan una

mayor rotacion.

Minimizar pérdidas por dafios.

El Departamento de Compras. Tener todos los
repuestos necesarios para todo tipo de
maquinaria, evitando de esta forma

desperfectos.

Inventario 6ptimo de seguridad segun el

margen de utilidad de cada repuesto.

Bodega y Finanzas. Trabajar para que los

repuestos estén siempre a disposicion del cliente
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Tener un transportista aéreo, maritimo vy

terrestre eficiente.

Departamento de Logistica. Identificar el medio
de transporte mas adecuado para la importacion
de los repuestos, buscando la reduccién de
costos y eficiencia en la entrega.

Pronosticar

inventario

futuras  necesidades de

de

Determinar qué repuestos son los que mas

Departamento Compras 'y Bodega.
frecuencia de compra tienen para abastecer la

bodega con dichos inventarios

Fuente: Propia, (2012).

Segun afirma Ramirez (1991, p. 239) “El tiempo de entrega es el tiempo que

transcurre desde el instante en el que se hace un pedido hasta que este se recibe en el

almacén”. Es importante que Herdom estime el tiempo que tardaran sus proveedores en

entregar los repuestos, esto incluye el tiempo de produccion, transporte internacional,

aduana y transporte local.

Se propone que la empresa en estudio conozca el arancel de importacion de los

repuestos, el cual corresponde al que utilizaran las maquinas para determinar el costo de

importacion que se requiere.

llustracién 12

ARANCELES DE IMPORTACION MAQUINAS DE COSER Y REPUESTOS

%]

MAGUINAS DE COSER, EXCEFTO LAS DE COSER
PLIEGOS DE LA PARTIDA  B440; MUEBLES,
BASAMENTOS ¥ TAPAS O  CUBIERTAS
ESPECIALMENTE CONCEBIDOS PARA MAGUINAS DE
COSER: AGUJAS PARA MAQUINAS DE COSER

452 10.00

- Maquinas de coser domesficas

OE i i 0

M2

- Las demas maquinas de coser:

8452.21.00

- - Unidades automaticas

0 i i 0

M452.20.00

- - Las demas

=

[=1
=
=]

(=

[=1
[=1
=

OE

8452.30.00

- Agujas para maquinas de coser

m|w(=

[i 0 i 0

5280

- Muebles, basamentos y tapas o cubiertas para
maquinas de coser, y sus partes; las demas partes para
maquinas de coser:

Fuente: Sistema Arancelario Centroamericano, (2013).
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lustracién 13

ARANCELES DE IMPORTACION MAQUINAS DE FABRICACION DE
CALZADO Y SUS REPUESTOS

SCTC NC MC mC M TC 0N TC AW

G ™ W 0 O M 00 0

FABRICACION O REPARACION OE CALZADQ U OTRAS
MANUFACTURAS DE CUERD O PIEL, EXCEPTO LAS
MAQUNAS E COSER

MER DN |- Mgy aparacs araapregeracion, e 0 i R
(B0 0 D8 | |
ELZ000 |- Nagunas y aparats para 3 ftncacin 0 regaracin de 1R
e
L0 |- Las as maunas  aparcs Dpoj oo |00 ]0|@&
el |-Fas P00 fololel[ 000 ]®

Fuente: Sistema Arancelario Centroamericano, (2013).

Como se puede observar con antelacion, los repuestos de estas maquinas no pagan
aranceles para ser importados a Guatemala, esto es una ventaja para la empresa, ya que

no se incurre en costos de importacion.

Posteriormente, la empresa debe escoger sus proveedores estratégicamente, buscando
que ellos tengan repuestos de buena calidad, que sean entregados a tiempo y que no sean
costosos. Segun lo investigado, se le recomienda a la empresa en estudio utilizar la

siguiente logistica de importacion.
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CUADRO 10

PROVEEDORES DE REPUESTOS

Pais de procedencia

¢Por qué de ese pais?

México e Costos de transporte bajos por la distancia entre ambos.
e Variedad de repuestos de todo tipo de maquinas.
Brasil e Repuestos de maquinaria lvomaq (Maquinaria que tiene la
mayoria de clientes de la empresa Herdom).
e Garantia y Respaldo.
Italia e Varias fabricas tienen maquinas europeas; en ltalia se

encuentran la mayoria de repuestos para estas maquinas.

Taiwan, China e India

e Bajo costo en los repuestos.

e Variedad de todo tipo de repuestos.

Fuente: Propia, (2012).

llustracion 14

REPUESTOS EN LA PAGINA WEB DE LA EMPRESA

e e - - -

.....

Fuente: Herdom, (2012).
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Herdom en su pagina web tiene promocionados varios repuestos, sin embargo, se
propone realizar un cambio en la pagina de internet, para que esto llame mas la atencion
de los clientes, en el nuevo contenido web apareceran todos los tipos de repuestos que

Herdom quiere comercializar.

Con todo esto, el cliente percibird un gran valor agregado, ya que a pesar de que
Herdom no sea su proveedor, igualmente podran conseguir los repuestos de sus maquinas
por medio de la empresa. Tener los repuestos en el punto de venta genera una gran
ventaja para las fabricas, ya que muchas veces las fabricas requieren los repuestos con
urgencia para que no se detenga la produccion del calzado.

111.2.2.2 Division de Reparaciones

La division reparaciones de todo tipo de maquinaria son un complemento y valor
agregado a la division de repuestos, ya que la empresa también ofrecera a las fabricas
enviar a técnicos especializados en reparacion de maquinaria para resolver cualquier
imprevisto que pueda tener la maquina. El técnico diagnosticara cual es el problema de la

maquinaria.

Esta division genera un gran valor para el cliente, ya que con el respaldo del técnico
todas las fabricas estaran mas seguras. Esto también puede representar ingresos para la
empresa en estudio, ya que si alguna maquina no tuviese solucion, el técnico le
recomendara alguna maquinaria de Herdom, una vez se ajuste a las necesidades de
produccién del cliente. Posteriormente, se recomienda que el vendedor de la empresa
visite la fabrica para explicarles los beneficios y el alto rendimiento que este tipo de
equipo les puede brindar. El técnico debe estar comprometido con la fabrica para que se

solucione cualquier desperfecto.

Por todo esto, se propone que el Departamento de Recursos Humanos de la empresa
en estudio, elabore el siguiente perfil de puesto, para con ello seleccionar, reclutar y

contratar a la persona idonea para cumplir con los objetivos que este puesto requiere.
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CUADRO 11

DESCRIPCION DE PUESTO, TECNICO EN REPARACIONES

Descripcion de Puesto

Puesto Técnico de Reparaciones
Area Soporte Técnico
Reporte a Gerente de Operaciones

Objetivo del Puesto

Estar comprometido a solucionar cualquier tipo de desperfecto que tengan las
maquinas. Solucionando el problema con la mayor eficiencia y eficacia posible.

Principales Actividades

Conocedor de todas las funciones que tienen las maquinas.

Experto de todos los tipos de maquinas que existen.

Competente de todas las funciones de los repuestos y a qué maquinas pueden ser

adaptadas.

Disposicion para atender en todo momento y lugar cualquier imprevisto que pudiese

llegar a tener alguna fabrica.

Tener siempre una solucién para cualquier problema técnico.

Atributos Personales para Desempefiarse en el Puesto

Requisitos Excluyentes y Deseables

Edad 20-35
Estudios Superiores Tecnico en mecanica y electricidad
Titulos Bachiller Industrial
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Experiencia Minima Requerida 2 afios

Idioma Espafiol e Ingles

Herramientas Informaticas Uso de los programas Microsoft
Fuente: Propia, (2013)

111.2.3 Comercializacién de maquinaria para otro grupo objetivo

Existe una gran diferencia entre los clientes que atiende Herdom, no es lo mismo
Adoc que el taller de calzado ubicado en la Avenida Bolivar; tampoco tiene el mismo
poder adquisitivo Grupo Coban que el taller localizado en Solola. Segun lo investigado,
existen bastantes clientes potenciales los cuales Herdom no puede descuidar. Dichos
clientes se encuentran en el interior de la Republica de Guatemala y cada vez crecen mas,
otro segmento atractivo esta ubicado en Honduras pais en el que ya solamente existe

produccidn de talleres artesanales.

Las maquinas de Ivomaq que Herdom comercializa van dirigidas en su mayoria a
grandes fabricas de calzado, en contraparte el competidor mas fuerte Gina tiene maquinas

que pueden adquirir pequefias, medianas empresas y hasta talleres artesanales.

Es por ello que se propone a la empresa Herdom iniciar con la comercializacion de
otro tipo de maquinaria la cual requiere un costo de inversion mas bajo que una maquina
de Ivomaq. Estas maquinas deben ir dirigidas a otro grupo objetivo, para que Herdom no

se mueva de su modelo de negocio.

Las maquinas que se proponen distribuir son provenientes de Taiwan. EI nombre de la
marca es Golden Wheel. Segun afirma Golden Wheel (2012) “La calidad constante y
precio competitivo han sido siempre nuestros elementos claves en la construccién de

relaciones a largo plazo con nuestros clientes”.
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La estrategia propuesta para la comercializacion de estas maquinas, es una estrategia
de bajo costo, en la que el cliente perciba un valor agregado al alcance de sus
posibilidades esto sin perder la calidad y buen servicio en el producto. Esto se puede

lograr gracias al respaldo que los técnicos daréan a las fabricas.

111.3 Alianzas estratégicas con las fabricas de calzado

El servir como un canal de distribucion para los paises de la region beneficiaria
significativamente el rendimiento de la empresa, ya que se trabajaria como un
intermediario de todas las fabricas importando la maquinaria que se ajuste a sus
necesidades. Esto solo puede lograrse con el apoyo de alianzas estratégicas con
empresas de calzado para con ello tener un riesgo compartido e irse volviendo una

empresa mas competitiva.

El tener un proceso de negociacion exitoso de ganar/ganar con nuevas empresas sera
clave para el éxito de este proceso de expansion, es por ello que se debe conocer bien a
los nuevos proveedores de maquinaria y tratar de negociar los dias de crédito de tal
forma que la empresa tenga liquidez para con ello seguir operando de igual forma.

También se debe tratar de negociar con los clientes para tener una relacion fructifera.

Las fabricas de calzado en la actualidad son mucho mas conocedoras y exigentes.
Una costura mal hecha no pasara desapercibida, por ello las empresas se deben
mentalizar que la maquinaria sera una inversion que le dara valor agregado a su
producto y le generara un retorno sobre la inversién a un largo plazo; lo positivo es que
el activo de haber comprado esta maquinaria le esta generando valor. Esto debe ser
transmitido por la Gerencia de Ventas de la compafia la cual debe conocer las

necesidades de cada una de las empresas con las que negociara.

Saber negociar sera muy importante para la empresa Herdom. Segun afirma Habib
(2012) “Las 6 P’s de la negociacion resultan muy exitosas para llevar a cabo un buen

proceso de negociacion en el que ambas partes se sientan ganadoras”. La primera P es
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“Persona”; es importante que se conozca qué tipo de personas seran con las que la
empresa va a nhegociar para identificar sus necesidades, conocer su cultura, qué
expectativas tiene dicha de persona de la negociacion que se lleva a cabo. Luego se
analiza la segunda P de “Proceso” esta consiste en identificar el escenario de
negociacion en el que la empresa estara junto con la otra parte, se debe tratar de
identificar cuédl es la estrategia mas conveniente a seguir. Como tercera P esta
“Producto”; se debe conocer a fondo la maquinaria que la empresa oferta resaltar las
ventajas que tienen estas maquinas con respecto a la competencia, convenciendo al
cliente de que un producto de calidad le causar4 menos costos en el largo plazo. La
cuarta P es de “Poder”; esta lleva implicada la percepcidon de con quién se estd
negociando. Serd importante identificar fortalezas y debilidades para ofertan un producto
con el fin de ofrecer un valor agregado a dicho cliente. La quinta “P” resulta como un
“Problema” esto resulta en el dia a dia con clientes y proveedores por ejemplo, puede ser
para negociar tiempo de algin crédito que le hayan dado a la empresa; es importante
recordar que siempre existirdn problemas los cuales toda compafiia debe afrontar
negociando de forma inteligente para que dichos problemas sean resueltos. Segun afirma
Habib (2012) “Ademas de las primeras 5 P’s de negociacion existe una sexta P, de
“Pronostico”; esta sirve para predecir la negociacion”. Esto se puede hacer al tener un
buen flujo de la informacion conociendo previamente a proveedores, clientes e incluso
competidores sabiendo de qué manera se puede negociar y llegar a un acuerdo fructifero

para ambas partes.

Este proceso de negociacion se puede aplicar a la empresa en estudio. La linea mas
importante de maquinaria de Herdom es Ivomaq. Esta empresa brasilefia tradicional
fabricante de maquinas para costura industrial estda comprometida no solo con dar un
valor agregado al cliente si no también con la responsabilidad social. Es por ello que ha
fabricado la maquina PARAKIT. Segun afirma Rodriguez (2012) “Esta maquina
innovadora tiene un sistema operacional adaptado para personas con limitaciones
fisicas”. Con acciones como estas se puede llegar a mas mercados ofreciendo un valor
agregado con respecto a la competencia; ya que se estd promoviendo el empleo de

personas discapacitadas.
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SINTESIS FINAL

Los fabricantes de calzado este afio se encuentran en una mejor posicion para
competir con el calzado chino, gracias a las iniciativas de nuevos disefios, combinacion
de materiales y la situacion cambiante que hace que China no pueda acceder a ciertos
nichos de mercados en Centroamérica. Guatemala en la actualidad es productor del 75%
del calzado a nivel regional, siendo esta una excelente oportunidad para Herdom
empresa distribuidora de maquinas que pueden ser de costura, corte, inyeccion,

montado, conformado, pintado y pegado.

El mayor competidor directo de la empresa en estudio es Gina esta compaiiia tiene
como visién consolidarse paso a paso como la empresa lider en materiales y maquinaria
para la industria de calzado en Centro América. Cuenta con sucursales propias en

Quetzaltenango, El Salvador, Honduras, Nicaragua y Costa Rica.

Las fabricas de Centroamérica, buscan diferenciar su calzado con respecto al
importado de China y otros paises por medio de calidad, disefio y durabilidad. Es por
ello que Herdom, a través de alianzas estratégicas, busca concientizar que lo mejor para
lograr este cometido, es una maquina de un buen proveedor este es el caso de la
empresa brasilefia lvomag, esto puede representar un alto rendimiento de inversion en
todas las fabricas. Estas maquinas, distribuidas por la empresa, centran sus productos en
satisfacer lo que el cliente quiere, gracias a ello han logrado posicionarse como pioneros

en maquinas de coser.

Herdom no puede depender Unicamente de la distribucién de maquinaria de calzado,
es por ello que se propone una diversificacion de las operaciones de la empresa. Esto se
hara bajo la creacién de tres nuevas unidades estratégicas de negocio, con ello la

empresa estara atendiendo nuevos mercados, las tres unidades de negocio son:

e Comercializando insumos para la fabricacion de calzado.

- Cuero
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- Suajes & Troqueles
- Tacones
e Repuestos y reparaciones para todo tipo de maquinaria.

e Comercializacién de maquinaria de bajo costo para atender otro grupo objetivo.

Al implementar esta estrategia de diversificacion de la empresa, se tiene estimado
que los ingresos y la competitividad de Herdom aumentara, ya que se estaran atendiendo
varias necesidades a lo largo de la regidon centroamericana que a la fecha no se han
satisfecho.
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GLOSARIO

Talleres artesanales: Talleres que realizan su proceso de fabricacion con absoluta

dedicacion, aplicando sus conocimientos y experiencia en cada pieza fabricada.

Zuecos: Tipo de calzado fabricado por lo general de forma artesana, en madera y de una

sola pieza.

Materiales sintéticos: Es aquel producto de la sintesis quimica que consiste en el

proceso de obtencién de compuestos quimicos partiendo de sustancias mas simples.
Cambrellones: Pieza de acero que da soporte al calzado.
Clavos galvanizados: Tipo de clavo especializado en la construccion.

EVA: Conocido como Etileno Vinil Acetato, es un material de polimero termoplastico

que combina con cualquier accesorio o producto de aplicacion directa o superpuesta.

Suajes o troqueles: Molde que sirve para cortar los diferentes tipos de piezas, para la

conformacion de un zapato, bota, sandalia o cualquier tipo de calzado.

Curtiduria: También conocida como Teneria, es el lugar donde se realiza el proceso que

convierte las pieles de los animales en cuero.

Flejes: Originariamente es una cinta metéalica, utilizada para asegurar o fijar el embalaje
de diversos productos, mayoritariamente productos pesados. La principal caracteristica de

esta cinta es su resistencia a la traccion.

Fieltros: Textil no tejido, en forma de lamina, cuya caracteristica principal es que para

fabricarlo no se teje.
Forros: Materiales que conforman la parte interna del zapato.

Inventario: Monto y tipo de materias primas, partes, suministros y bienes terminados

aun no embarcados de los cuales dispone una organizacion en un momento dado.

Tasa de descuento: Costo de capital esperado por los accionistas de la empresa.
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TIR: Indicador de la rentabilidad y liquidez de un proyecto, Se utiliza para decidir sobre

la aceptacién o rechazo de un proyecto de inversion.

VPN: Es el método mas conocido para evaluar proyectos de inversion a largo plazo. El
Valor Presente Neto permite determinar si una inversion cumple con el objetivo basico

financiero.
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