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GLOSARIO

Aglomeracion: Concentracion de personas o cosas dentro de un mismo espacio

geografico determinado.

Claster: Una concentracion geografica de empresas que trabajan en equipo
dentro de un mismo sector econdmico para elevar indices de competitividad y

productividad.

Competitividad: Capacidad que tienen las empresas de obtener ganancias con

sus productos ofrecidos en relacion a sus rivales.

Estrategia: es un conjunto de acciones que se llevan a cabo para lograr un
determinado fin.

Gremio: Conjunto de individuos o empresas unidas que tienen un factor comun.

Integracion horizontal: Proceso de adquirir o mejorar las relaciones con los
competidores con el fin de potencializar la ventaja competitiva de un sector

econdmico.

Integracion vertical: Es cuando una empresa expande sus operaciones hacia

atras con los proveedores y hacia adelante con los distribuidores.

Productividad: Se define como la relacion entre los productos finales que salen
de una cadena productiva con la cantidad de recursos utilizados para llevar a cabo

dicho proceso.

Relaciones interempresariales: Se refiere a aquellos vinculos comerciales y no
comerciales que tienen dos o mas empresas del mismo o diferente sector

econdmico.
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RESUMEN

En la ciudad de Bucaramanga existen varias concentraciones geogréaficas de
empresas pertenecientes al sector calzado en los barrios San Francisco, San
Miguel, Candiles y Ricaurte, en donde se encuentran proveedores de materias
primas, fabricantes, distribuidores del producto terminado y entidades de apoyo
comercial, educativo, financiero y de representacion, todos trabajando por ofrecer
a sus clientes regionales, nacionales e internacionales zapatos de excelente
calidad, con disefios innovadores y precios para todo tipo de consumidor. No
obstante, aunque presentan caracteristicas de “cluster”, no se puede afirmar que
exista uno, debido a que dentro del mismo gremio se presentan problemas que
impiden que dicho proyecto sea del interés de las entidades gubernamentales y
municipales, las cuales con el apoyo de asociaciones como ACICAM (Asociacién
Colombiana de Industriales de Calzado, el Cuero y sus Manufacturas),
ASOFACALS (Asociacion de Fabricantes y Comerciantes del Calzado y Similares
del barrio San Francisco) y ASOINDUCALS (Asociacion de Industriales de
Calzado y Similares) han tratado de mejorar dichas relaciones entre las mismas,
pero sin ningun resultado. Para el desarrollo de este proyecto, se llevé a cabo la
creacion de un instrumento que facilité la obtencién de informacién relevante al
tema de clUster, sus resultados permitieron observar que la falta de confianza y de
conocimientos teoricos son los factores fundamentales a trabajar en los
empresarios para dar continuidad al crecimiento econdémico de la region, para este
fin se disefaron estrategias de cluster con el propésito de potencializar el sector
calzado en ambitos de productividad y competitividad a nivel internacional.
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ABSTRACT

In Bucaramanga\'s city exists several geographical concentrations of companies
belonging to the footwear sector in the neighborhoods San Francisco, San Miguel,
Candiles and Ricaurte, where they find suppliers of raw materials, manufacturers,
distributors of the finished product and entities of commercial, educational,
financial support and of representation, all being employed for offering to his
regional, national clients and international shoes of excellent quality, with
innovative designs and prices for all kinds of consumer. Nevertheless, though they
present characteristics of \"cluster\", it is not possible to affirm that one should
exist, due to the fact that inside the same union they present problems that
prevent that the above mentioned project is of the interest of the governmental and
municipal entities, which with the support of associations like ACICAM
(Manufacturers\' Colombian Association of footwear, the leather and his
manufactures), ASOFACALS (Association of manufacturers and merchants of the
footwear and similar of the neighborhood San Francisco) and ASOINDUCALS
(manufacturers\' Association of footwear and similar) has tried to improve the
above mentioned relations between the same ones, but without any result. For the
development of this project, there was a creation of an instrument that facilitated
the obtaining of relevant information to the topic of cluster, his results allowed to
observe that the lack of confidence and of theoretical knowledge are the
fundamental factors to work with the businessmen to give continuity to the
economic growth of the region, for this aim the strategies were designed of cluster
by the objective intention of promoting the sector worn in areas of productivity and
competitiveness worldwide.
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INTRODUCCION

El sector calzado de Bucaramanga se ha destacado por ser un componente muy
importante para la economia regional por el gran nimero de empresas y personas
dedicadas a esta actividad. Ademas, este sector se ha posicionado notablemente
en un alto escalafon dentro de la actividad productiva de la economia del pais. Asi
mismo, el calzado ha sido, con el transcurso de los afios, motivo de orgullo para el
Departamento de Santander; este producto se ha destacado en los mercados,

nacional e internacional, principalmente por su buena calidad.

En la actualidad, la industria del calzado de Bucaramanga se caracteriza por una
fuerte presencia de mipymes y por la utilizacion intensiva de mano de obra, la cual
esta disponible en cantidad y calidad aceptable. También es importante destacar
la presencia de empresarios organizados en algunas agremiaciones que estan

luchando por el desarrollo del sector en las dificiles circunstancias actuales.

Este trabajo tiene como objetivo central determinar las necesidades de un cluster
en el sector calzado de Bucaramanga y disefiar las estrategias para dicho fin. Es
importante resaltarlas caracteristicas y los factores en que se encuentran los
actores, las organizaciones y, en general, el entorno del sector que permitan

conformar alianzas estratégicas.

En este tipo de analisis se presta especial atencibn a las relaciones
interempresariales, las condiciones de todos los miembros de la cadena de
suministro y a las oportunidades que brindan este tipo de aglomeracion para
beneficio de cada uno.

El estudio se hizo a través de una investigacion descriptiva que permitio el

diagnoéstico, disefio de estrategias, y fue socializado a las empresas mas



incidentes en el sector calzado de Bucaramanga, con el fin de llevar a cabo una
retroalimentacion para que estas organizaciones perciban los beneficios de

pertenecer a un cluster de calzado con su posible implementacion.

Para este propoésito dicho trabajo se estructura en 10 capitulos.

El primero, “Definicion del problema”, hace un detallado resumen sobre la
problemética presente en el sector calzado, donde se muestra los factores claves

para el disefio de estrategias de cluster.

El segundo capitulo, “Antecedentes”, hace referencia a los casos donde se
evidencia la presencia de aglomeraciones en otros lugares del mundo, resaltando

las ventajas de implementar uno.

El tercero, “Justificacion”, presenta el boletin econémico regional del IV trimestre
del afio 2011 emitido por el Banco de la Republica, donde se da a conocer los
resultados del sector industrial de Santander, para visualizar la importancia de

establecer mejoras en dicho sector.

El cuarto capitulo, “Objetivos”, se muestran los objetivos a realizar en la

investigacion.

El quinto, “Marco Tedrico”, hace un recorrido por las diferentes categorias que se
consideran pertinentes para su realizacion. En primer lugar, se hace referencia a
los conceptos, beneficios y fortalezas del clister o aglomeracion expuestos por
Michael Porter y Joseph Ramos, en segundo lugar, se muestran las teorias y
bases de la investigacion, por medio de herramientas de analisis como son el
modelo del diamante de Michael Porter y la teoria de los lugares centrales de
Walter Christaller, que permite determinar las fuentes de ventaja competitiva en un

sector productivo, en tercer lugar, se encuentran las investigaciones tedricas para



la posible implementacion del clister en el sector calzado, y por ultimo, se
consideran los reglamentos técnicos vigentes para la regulacion de dicho sector.

En el capitulo sexto, “Disefio metodoldgico”, se encuentran los analisis de
resultados de la investigacion con fines productivos para el desarrollo econémico

del sector.

El séptimo, “Diagnéstico”, se presenta en un cuadro los componentes del clUster y
los factores que se analizaron, continuando con unas conclusiones generales de lo

mostrado anteriormente.

El octavo capitulo, “Disefio de estrategias”, se encuentran las estrategias
planteadas basadas en los tres niveles de una organizacién: corporativo, de
negocios y funcional, seguido de los beneficios que aportan al ser implementadas.

El noveno, “Socializacién”, presentan todos los puntos de vista (proveedores,
fabricantes, distribuidores y entidades de retroalimentacion) dados a la hora de

conocer los resultados de esta investigacion.

En el capitulo décimo, “Conclusiones”, se encuentran las conclusiones de la
investigacién final, junto a las recomendaciones brindadas por parte de los

estudiantes.



1. DEFINICION DEL PROBLEMA

El término cluster aparece al inicio de la década de los 90's y Michael Porter lo
defini6 como: concentraciones geogréficas de empresas interconectadas,
suministradores especializados, proveedores de servicios, empresas de sectores
afines e instituciones conexas, las cuales compiten pero a su vez también

cooperan.t

La globalizacion ha sido un factor determinante para todas las empresas, pues
ofrece oportunidades de crecimiento, innovacion y transformacion empresarial. En
un mercado global, el reto que enfrenta toda empresa, por el cambio profundo de
su entorno, es hacerse competitiva, para lo cual tiene que adoptar un nuevo patrén
tecnologico por el gran avance de las TIC (medio de facil acceso a todo tipo de
informacion, canales de comunicacion inmediatos) y en atender a los gustos y
comportamientos de los consumidores similares situados en otras partes del
mundo. Ello conlleva al incremento de productos estandarizados que permiten a la
organizaciéon vender los mismos bienes y/o servicios en diferentes y distantes

mercados.

Bucaramanga, es una ciudad privilegiada por la diversidad de microempresas de
calzado que existen, debido a que éstas ayudan a la generacién de empleo en el
area metropolitana. En la actualidad, el calzado de Santander goza de un buen

posicionamiento con respecto a calidad y precio a nivel nacional e internacional.

Lo anterior, le permite a las empresas competir en varios segmentos de mercado
para generar mayor ventaja competitiva frente a su rival estratégico, logrando asi,

una diferenciacion en el cliente, manteniendo mano de obra calificada, lo que

'PORTER, Michael E. (1999): “Cumulos y competencia” (Capitulo 7, pag. 203). Ser competitivo:
nuevos objetivos para empresas, Estados e instituciones.



beneficia la excelencia del servicio y en la calidad del producto, originando bienes
y servicios de una manera satisfactoria al consumidor final, que con el transcurso

del tiempo es mas exigente.

En la industria del sector calzado, se encuentran una serie de agremiaciones muy
conocidas como la Asociacion de Industriales del Calzado y Similares
“‘“ASOINDUCALS?”, la Asociacion Colombiana de Industriales del Calzado, Cuero y
sus Manufacturas “ACICAM”, que es la entidad gremial que convoca a los
empresarios de la cadena productiva del calzado en Colombia, la Asociacion de
Fabricantes y Comerciantes del Calzado y Similares del barrio San Francisco
(ASOFACALS) y el Centro de Desarrollo Tecnoldégico para las Industrias del
Calzado, Cuero y Afines de Colombia “CEINNOVA”; entre otros. Estos gremios
favorecen la industria del sector calzado, que tiene la necesidad de aumentar su
productividad y competitividad, logrando mayor eficiencia y brindando un servicio
de calidad, teniendo la capacidad de generar una mayor produccion al menor
costo posible, para ampliar el desarrollo social y econdmico, creando estrategias
de asociacién y aglomeracion que ofrezcan la posibilidad de competir en los
diferentes mercados pero cooperando al mismo tiempo y hacer frente a los retos

de la globalizacion.

En Bucaramanga no existe una aglomeracion definida que le permita establecer
Su ventaja competitiva, por esto, se genera la oportunidad de realizar el proyecto
de disefio de estrategias de cluster en las microempresas seleccionadas del sector
calzado con el fin de impulsar este sector a un ambito internacional, donde la
competencia es mas estricta y contribuir a la generacion de nuevas empresas y

con ello al crecimiento economico del pais.


http://es.wikipedia.org/wiki/Colombia
http://www.monografias.com/trabajos14/verific-servicios/verific-servicios.shtml

2. ANTECEDENTES

Para abordar el estudio de clister como concentraciones geograficas de
empresas, es necesario conocer casos donde se evidencie la presencia de
aglomeraciones como alternativa de mejoramiento de la competitividad, la

productividad y la innovacién empresarial.

El ejemplo més significativo se puede hallar en Silicon Valley, California(Estados
Unidos), en donde a mediados de los 90's un gran numero de
empresas(actualmente exitosas) de tecnologia computacional surgieron alli, lo
cual ocasioné en su momento que las organizaciones dedicadas a esta misma
labor, decidieran concentrar sus operaciones en este lugar, lo que para ellos
supondria una facilidad de obtencién de recurso humano altamente calificado y de
materias primas que les permitieran continuar con el desarrollo de sus

actividades.?

En el Valle de Sino, Novo Hamburgo (Brasil), se viene desarrollando un cluster de
calzado, el cual alude su éxito a la adquisicién de recursos a bajo precio, sin que
éste interfiera con su calidad y disefio. Ver Cuadro 1. Claster de calzado en el

Valle de Sino.

> MARTINEZ, Joan. Competitividad de clusteres [documento en linea]. Enero 2011 [citado el 25 de
Abril 2012] [Disponible] http://lupcommons.upc.edu/pfc/bitstream/2099.1/11149/1/PFC2.pdf



Cuadro 1: Cluster de calzado en el valle de Sino

Cluster de calzado en el valle de Sino

Relaciones productivas

Relaciones productivas entre empresas para un objetivo
determinado pero no es lo comun en la accion empresarial.

Tecnologia Desarrollo técnico sobre la base de la experiencia laboral de
agentes gue se concentraron en la zona para servir en la
reparacion de maqguinas.

Demanda Destinado al mercado externo principalmente. Son productos de

calidad media gue carecen de mayor grado de sofisticacion en el
disefio y produccion.

Institucionalidad y
normatividad

Fomento estatal que no ha sido determinante en la dinamica de
la zona. La participacion de agentes privados y las instituciones
desarrolladas ha sido mas importante.

Productividad

Han logrado integrarse a los mercados mundiales por lo que la
productividad ha tenido que verse reforzada mediante accion de
los agentes participes en el cluster.

Competencia cooperadora

Existe un buen grado de cooperacion que responde al interés
por aumentar la capacidad de produccion, aungue no ha sido
una estrategia sostenida. La colaboracién entre firmas es baja.

Insercion de agentes

Existen las condiciones para permitir la participacion de nuevos
agentes aungue no sea una apertura sostenida.

Fuente: Estudio de proexpansion Republica de Peru

Otro ejemplo ilustrativo es el cluster de calzado italiano, el cual tiene antecedentes

en los distritos industriales de la tercera ltalia, esta definicion de cumulo fue

producto de la aglomeracién de pequefias empresas familiares productoras, a

causa de ello, fuertes empresarios dedicados a este mismo fin, unieron fuerzas

para lograr consolidar lo que hoy en dia se conoce como clister de calzado

italiano, un zapato de alta calidad, disefio y prestigio, acompafados de un precio

relativo a sus caracteristicas ya mencionadas.®Ver Cuadro 2. Cluster italiano de

calzado.

® Estudio sobre cltster y asociatividad. Cluster en Fase Il y Claster en fase 1V.2003[citado el 26 de
Abril de 2012]48py55p. [Disponible]: http://www.uss.edu.pe/jovemp/pdf/ClusterdeCalzado.pdf




Cuadro 2: Claster italiano del calzado

Cluster italiano del calzado.

Relaciones productivas Caso paradigmatico de la concentracion y articulacion de
productores de un mismo sector. La integracién de estos mismos
se debe a los lazos sociales generados paulatinamente. Es una
composicion social fuerte que fomentd la formacion de estos
centros productivos.

Tecnologia Adelanto técnico para ganar productividad y responder a la
mayor demanda de estos bienes.
Demanda Mayoritariamente  intermacional. Si bien existe cierta

especializacion en el calzado fino, también existe un sector
productor de calzado mas asequible.

Institucionalidad y Desarrollo de la institucionalidad legal que fomenta y protege al

normatividad sector asi como una red social que fortalece los vinculos
productivos.

Productividad La produccion del cluster responde a dos mercados

determinados de manera eficiente. El calzado italiano ha ganado
un sitial dentro de la estructura de compra mundial.

Competencia cooperadora |Pequefios empresarios gue basan su cooperacion en los
distintos lazos sociales construidos a lo largo de su historia.
Insercion de agentes Integracion entre empresarios sin que esto signifigue la no-
admision de nuevos agentes.

Fuente: Estudio de proexpansion Republica de Peru

En Vinalopd, provincias de Valencia y Alicante (Espafia), el sector del calzado y la
marroquineria han convertido a esta ciudad en un eje urbano e industrial.
Actualmente en Vinalopd se encuentran un 95% de las empresas dedicadas a la
elaboracion del calzado para toda la comunidad Valenciana y el 65% de la de

Espafia, convirtiéndose asi en la mayor industria zapatera de toda Europa.*

Dentro del andlisis de las empresas productoras y comercializadoras de calzado
de Santander liderado por la UDI en el afio 2008, se puede destacar que, para que
un cluster genere economias a escala, primero se debe trabajar con los
curtiembres, ya que es desde ahi donde empieza todo el proceso, esto debido a
gue actualmente no se lleva un cuidado especial con los bovinos, lo cual genera

imperfecciones en el cuero a la hora de despellejar al animal en el sacrificio.

* Gran Enciclopedia Temética de la Comunidad Valenciana. Geografia. Valle del Vinalopé. Editorial
Prensa Valenciana. 2009



Las tendencias de la moda y los precios también juegan un papel muy importante
para la implementacion del clister, debido a que estos son una variable que se
debe tener en cuenta en cada aspecto de la cadena de suministro del calzado,
para poder llegar a aquellos nichos de mercado que le permitan a los empresarios

y a su region crecer econdmicamente.

En la industria del sector calzado de Santander, especialmente de Bucaramanga,
se encuentran una serie de agremiaciones muy conocidas como la Asociacién de
Industriales del Calzado y Similares “ASOINDUCALS”, que es una entidad sin
animo de lucro, donde se trabaja con criterios de calidad en todos los aspectos,
con el Unico objetivo de agrupar a los industriales del gremio y a todos los
empresarios de este renglon industrial. La institucion busca integrar esfuerzos
para promover el mercado y la comercializacion de sus asociados a través de sus

productos fortaleciendo la industria y la generacién de empleo.”

También se encuentra la Asociacion Colombiana de Industriales del Calzado,
Cuero y sus Manufacturas “ACICAM”, que es la entidad gremial que convoca a los

empresarios de la cadena productiva del calzado en Colombia.®

Otro gremio del calzado es el Centro de Desarrollo Tecnoldgico para las Industrias
del Calzado, Cuero y Afines de Colombia “CEINNOVA”. Fue fundado en 1996 por
una iniciativa de la Corporacion de Industriales del Calzado, CORNICAL
(hoy ACICAM), con recursos de capital semilla de Colcienciasy la promocion,
cooperacion y recursos de contrapartida de esta asociacion. La actividad
fundamental de CEINNOVA es la prestacion de servicios a las empresas del

sector, en transferencia de tecnologia, informacién técnica y de moda,

® Asociacién de industriales de calzado y similares [en linea] [citado el 26 de abril 2012].
[Disponible]:
http://www.asoinducals.com/index.php?option=com_content&view=article&id=91&Itemid=54

® Asociacion Colombiana de industriales del calzado, el cuero y sus manufacturas[Disponible]
[citado el 26 de abril d 2012].Disponible en linea: http://www.acicam.org/


http://es.wikipedia.org/wiki/Colombia
http://www.asoinducals.com/index.php?option=com_content&view=article&id=91&Itemid=54
http://www.acicam.org/

mejoramiento de la calidad, asistencia técnica, disefio y desarrollo de productos,
pruebas y ensayos de laboratorio y desarrollo empresarial.

Igualmente, CEINNOVA busca facilitar la investigacion y el mejoramiento continuo
de la competitividad internacional de las empresas que componen la cadena
productiva del sector colombiano del cuero, el calzado y sus manufacturas,

ofreciendo apoyo a la innovacion y su desarrollo tecnolégico.

A través de afiliaciones, convenios institucionales, servicios técnicos Yy
tecnoldgicos, CEINNOVA sostiene vinculos con empresas de la proveeduria,
fabricantes de calzado, marroquineria y prendas de vestir en cuero,
comercializadores, centros de desarrollo tecnoldgico y universidades de Colombia

y el exterior.’

Y por ultimo la Asociacion de Fabricantes y Comerciantes del Calzado y Similares
del barrio San Francisco (ASOFACALS).

Cabe denotar que el sector calzado ha tenido fuertes cambios a nivel internacional
con la aparicion de nuevos productores provenientes de China, los cuales, a sus
inicios no tuvo ese gran apogeo debido a sus bajos estandares de calidad y disefio
no competian ni marcaban la diferencia ante los zapatos espafioles e italianos,
pero esto no fue decisivo para la industria china, puesto que, con el pasar del
tiempo se fueron dotando con mejores tecnologias y personal mas creativo para
surgir en ese mercado tan exigente. Un factor vital de este crecimiento se ve
reflejado en que la mayoria de las industrias de calzado decidieran abrir fabricas

en dicho pais, puesto que la mano de obra es casi el 90% mas econdémica que en

"Centro tecnoldgico para las industrias del calzado, cuero y afines. [documento en linea][citado el
26 de abril de 2012]. [Disponible]: http://www.ceinnova.org.co/quienes_somos.php


http://www.ceinnova.org.co/quienes_somos.php

cualquier lugar del mundo, logrando asi una reduccién de costos significativa y

mA&s ganancias para sus accionistas.?

Lo anterior, evidencia que las estrategias de cluster han sido de vital importancia
para el crecimiento econdmico de cada pais, asi como la imagen que proyectan a
través de los productos y servicios desarrollados dentro de la misma
aglomeracion, los cuales alcanzan estandares internacionales de alto rendimiento,
porque todas estas empresas que hacen parte de la cadena de suministro que

trabajan en conjunto por un mismo fin.

® Cluster de calzado en Vinalopd[Disponible].Barcelona, 2003.[citado el 26 de Abril de 2012].
[Disponible]: http://portales.gva.es/c_economia/web/rveh/pdfs/n8/sector.pdf


http://portales.gva.es/c_economia/web/rveh/pdfs/n8/sector.pdf

3. JUSTIFICACION

Del boletin econémico regional del IV trimestre del afio 2011 emitido por el Banco

de la Republica, se puede citar:

“Los resultados del sector industrial revelaron que Santander fue el
segundo con mayor incremento dentro del contexto de la produccién
nacional. No obstante, las cifras de ventas lo ubicaron como el quinto,
pese a haber superado el promedio de la encuesta de la ANDI.

De acuerdo a los datos emitidos por la Asociacion Nacional de
Empresarios de Colombia (ANDI), se observa que la industria
colombiana continu6é en proceso de crecimiento en el cuarto trimestre
del afio, evidenciando un incremento de 5,9% en su produccion y 6% en
sus ventas, que en opinién de la misma organizacion permite consolidar
la buena dindmica industrial de los ultimos periodos. Inclusive se indica
gue Colombia fue el pais de la region (Suramericana) que reportd
mayores cifras de crecimiento en el Ultimo semestre (6,1%). Los factores
proclives a este buen desempefio fueron “un ambiente macroeconémico
estable con bajos intereses e inflacion controlada y se conservd un
favorable clima de confianza”, asi como el aumento de las licencias de
construccién, las exportaciones no tradicionales, las importaciones de
materias primas y de bienes de capital en la industria.

Figura 1: Variacién de la produccién y las ventas totales.

Variacion de la produccion ¥ las ventas totales
Total Encuesta de Opinién Industrial Conjunta
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Santander fue el segundo de mayor incremento en su produccion con
13,8%, superior en casi 8 pp al promedio total de la encuesta, ademas
del segundo mayor registro trimestral para el departamento desde el afio
anterior. Sin embargo, en relacion a las ventas s6lo pudo obtener el
quinto lugar al incrementarse 6,3% respecto a 2010, que pese a su
superioridad en 30 pb con la media nacional, evidencié una tendencia a
la baja en el patron de dicha variable en el departamento; de hecho es la
menor cifra de crecimiento trimestral desde el afio anterior. Respecto al
periodo julio—septiembre, las ventas mantuvieron un leve crecimiento
con tendencia a la estabilidad (10 pb); mientras que por segunda
ocasion se presenta una disminucion (-2,1 pp) ella tasa de crecimiento
de las ventas, que en términos generales sigue siendo positiva pero con
evidencias de desaceleracion.

Figura 2: Variacion de la produccion y las ventas totales, trimestral 2010-2011

Variacion de la produccion v las ventas totales
Santander ¥ total encuesta de opinion indusirial conjunta
Trimestral 2010- 2011
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Fuente: AMNDI - Encuestz de opinién industrial conjumra. Calonles Centro Regional de Estadios Econdmiices, Bucaramangs.
Banco de la Republica.

Los principales problemas identificados por los industriales
santandereanos fueron en orden de importancia los de suministro y
costos de materias primas, y el tipo de cambio con 20%; esto es 3,5y
3,2 pp por debajo del total de la encuesta, lo cual indica que estas son
dificultades de orden general. La lenta rotacidén de cartera fue reconocida
por 15% de los empresarios, la cual superé en 8,8 pp el promedio
nacional y se convirti6 en un inconveniente de caracter local,
posteriormente se encuentran el contrabando y la falta de demanda con
10%, el primero es superior en 1 pp y el segundo es inferior 5,6 pp a la
media colombiana. La fuerte competencia solo afecta al 5% de los
encuestados locales cifra inferior en 7,5 pp al promedio nacional, y por
altimo la industria santandereana no relacioné inconvenientes de
rentabilidad ni de capital trabajo, reporte que si se present6 en el
promedio nacional (9,7% y 2,1% respectivamente).



Figura 3. Principales problemas del sector industrial.
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No obstante a lo manifestado anteriormente, 75,3% de los industriales
santandereanos reportaron la utilizacion de su capacidad instalada, 30
pb méas que el total de la encuesta a partir de un 98% que afirman tener
un nivel de pedidos altos, lo que supera en 6 pp lo registrado para el
pais; ello tiene como consecuencia que 85% de los encuestados piense
que el sector pasa por un buen momento y que las expectativas se
hayan incrementado nuevamente al 50%; cifras superiores en 11y 4,7
pp al total nacional. Es necesario indicar que respecto al trimestre
anterior, la capacidad instalada se redujo 5,8%, mientras que se avanzo
en los demas puntos, principalmente en las expectativas que
aumentaron 13,6 pp, por lo que se encuentran un poco mas optimistas
de cara al futuro, a pesar de la inestabilidad del comercio internacional.”

Con base en la informacién anterior, se debe implementar estrategias de cluster
asociadas al sector calzado, para mejorar ciertos aspectos basicos dentro de la
cadena de suministro; como el abastecimiento y el costo de las materias primas, a
su vez para fortalecer la productividad y la competitividad, las cuales ayudarian en

gran parte al fortalecimiento del sector y a mejorar la economia de la region.

° Banco de la Republica de Colombia. Boletin Econémico Regional. Nororiente. Marzo, 2012[citado
el 28 de Abril de 2012].17p. [Disponible]:
http://www.banrep.gov.co/documentos/publicaciones/regional/BER/Centro-Oriente/2011/tri_IV.pdf



4. OBJETIVOS

4.1 OBJETIVO GENERAL

Diseflar estrategias de cluster para las microempresas de calzado de

Bucaramanga.

4.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

Conceptualizar la definicion de cluster, su aplicacion en el sector calzado y las

ventajas obtenidas a través de su aplicacion.

Realizar el diagnéstico de la situacion del sector calzado de Bucaramanga con

respecto a los factores que hacen parte del concepto de cluster.

Disefiar las estrategias de cluster de acuerdo a los tres niveles de estrategias:

corporativo, negocios y funcional.

Socializar la propuesta de estrategias a las empresas que tienen mayor incidencia

en el sector de calzado de Bucaramanga.



5. MARCO TEORICO

5.1 MARCO CONCEPTUAL

Concepto Claster

Segun Michael Porter en su libro, Cumulos y competencia, el cluster se define
como concentraciones geogréaficas de empresas interconectadas, suministradores
especializados, proveedores de servicios, empresas de sectores afines e

instituciones conexas, las cuales compiten pero a su vez también cooperan.*®

Es un conjunto de empresas relacionadas entre si, tanto por su actividad y
dedicacibn como por sus practicas comerciales, en un area geogréfica

determinada.?

Segun el profesor de Harvard, Michael Porter: los clisteres son concentraciones
geograficas de empresas interconectadas, suministradores especializados,
proveedores de servicios, empresas de sectores afines e instituciones conexas
(por ejemplo, universidades, institutos de normalizacidon, asociaciones
comerciales) que compiten pero que también cooperan. En su caracter de masas
criticas de inusual éxito competitivo en areas de actividad determinadas, es una
actividad caracteristica de todas o casi todas las economias nacionales,
regionales e incluso metropolitanas, en especial las de los paises mas avanzados.
(1990)

“PORTER Michael E. (1999): “Cumulos y competencia” (Capitulo 7, pag. 203). Ser competitivo:
nuevos objetivos para empresas, Estados e instituciones

" PORTER, Michael E. Estrategia Competitiva: Técnicas para el analisis de los sectores
industriales y de la competencia, 29% edicion, afio 2002, Compafiia Editorial Continental.
[Disponible]: http://www.cmaconsultores.com/esp/doc/clusters_SENA_colombia.pdf>


http://www.cmaconsultores.com/esp/doc/clusters_SENA_colombia.pdf

Porter clasifica los clusteres en verticales y horizontales. Los clUster[s] verticales
son aquellos que reunen industrias caracterizadas por relaciones de compra-
venta. Mientras que los clUsteres horizontales incluyen empresas que comparten
un mercado comun para los bienes finales, o utilizan la misma tecnologia o

trabajadores, o requieren un recurso natural similar. (Porter, 1998).

El origen de los cluster, segun Porter, deriva de la existencia de una reserva de
factores, como trabajadores especializados, expertos investigadores universitarios,
una ubicacion fisica favorable, o una infraestructura especialmente buena o
apropiada, igualmente los clUster[s] pueden surgir como consecuencia de una
demanda local inusual, informada o exigente. También surgen por la previa
existencia de sectores proveedores, y gracias a la existencia de una o dos
empresas innovadoras que estimulen el crecimiento de muchas otras. (Porter,
1998)

Las amenazas externas pueden ser de varios tipos; la evolucion tecnolégica quiza
sea la mas significativa, porque puede neutralizar simultaneamente varias ventajas
del cluster. Puede dejar desfasadas la informacién sobre el mercado, la
calificaciéon de los empleados, la pericia cientifica, técnica y la cartera de
proveedores. “Un cambio en las necesidades de los compradores que dé lugar a
una estrategia entre las necesidades locales y las necesidades existentes en otros
lugares constituye otra amenaza externa a la productividad y capacidad de

innovacion de un cluster” (Porter, 1998).

Lo que parece suerte puede ser igualmente resultado de circunstancias locales
preexistentes, ademas, la influencia de la ubicacion no so6lo aumenta las

probabilidades de que se produzcan ciertos acontecimientos aleatorios, sino que



también las probabilidades de que esos acontecimientos lleven al nacimiento de
empresas y sectores competitivos. (Porter, 1998)*.

Segun Joseph Ramos, los cluster se definen como la concentracion sectorial y/o
geografica de empresas que se desempefian en las mismas actividades o en
actividades estrechamente relacionadas tanto hacia atras, hacia los proveedores
de insumos y equipos, como hacia adelante y hacia los lados, hacia industrias
procesadoras y usuarias asi como a servicios y actividades estrechamente
relacionadas con importantes y acumulativas economias externas, de
aglomeracion y especializacién (por la presencia de productores, proveedores y
mano de obra especializada y de servicios anexos al sector) y con la posibilidad
de llevar a cabo una accién conjunta en busqueda de eficiencia colectiva. (Ramos,
1998)

La eficiencia del conjunto del complejo es mayor a la de cada empresa
aisladamente por las externalidades que genera cada empresa para las demas; es
decir, la accién de cada empresa genera beneficios tanto para si como para las
demas empresas del complejo, por las siguientes 5 razones:

1. La concentracion de empresas en una region atrae mas clientes, con lo que el
mercado se amplia para todas mas all4d de lo que seria el caso si cada una

estuviese operando aisladamente.

2. La fuerte competencia a que da lugar esta concentracion de empresas induce
a una mayor especializacién, divisibn de trabajo, y, por ende, mayor

productividad.

“porter, M. (1990).The competitive advantage of the nations. New York: The Free Press, Porter, M.
(1998). Clusters and the new economics of competition, Harvard Business Review, November-
December, 77-90.



3. La fuerte interaccion entre productores, proveedores y usuarios facilita e

induce un mayor aprendizaje productivo, tecnolégico y de comercializacion.

4. Las repetidas transacciones en proximidad con los mismos agentes
econOmicos genera mayor confianza y reputacion lo que redunda en menores

costos de transaccion.

5. La existencia del complejo, con conciencia de si, facilita la accidon colectiva del
conjunto en pos de metas comunes (comercializacién internacional, capacitacion,
centros de seguimiento y desarrollo tecnolégico, campafias de normas de

calidad, etc.)

Este enfoque hace énfasis en el peso relativo del costo de transporte sobre el
costo final, lo que explicaria por qué algunas actividades suelen ubicarse
preferentemente cerca de los recursos naturales, otras se localizan cerca de los
mercados que van a abastecer, en tanto que otras pueden establecerse en
cualquier lugar. Menos conocido, pero de creciente importancia, es que este
enfoque subraya asimismo las interdependencias de la materia prima y el producto
procesado y también los subproductos, que hacen mas facil coordinar sus

movimientos en una sola ubicacién.*®

Alejandro Salazar, asesor del Ministerio de Comercio Exterior de Colombia en
1999, define los clusteres como “agrupaciones de agentes econdomicos, que
participan de una manera directa (cadena productiva) o indirecta (industrias
relacionadas y de apoyo), en la creacién de bienes finales. Los clisteres son

fabricas de competitividad, pues tienen tres caracteristicas:

B®RAMOS, J. (1998). Una estrategia de desarrollo a partir de los complejos productivos en torno a
los recursos naturales. Revista CEPAL, 66, 105-125.



-Al estar organizadas alrededor de clientes y usos finales, enfocan mejor las
necesidades de los clientes que son el corazon de la ventaja competitiva.

-Crean mercados mas eficientes y menores costos transnacionales (costos de
basqueda) para todos los jugadores del cluster y por ello dinamizan la
productividad.

-Son centros de innovacion, simultdneamente por la extrema rivalidad que se da

en algunas areas y por la cooperacion fluida que se da en otras”.**

Modelo de Diamante (Michael Porter).

Este modelo ofrece una ayuda para entender la posicion comparativa de una
nacién en la competicion global. EI modelo se puede también utilizar para regiones
geograficas mas amplias. Se habla de que cada pais posee algunos factores

decisivos para tener ventaja comparativa los cuales son:

Tierra
Ubicacion
Recursos naturales

Mano de obra

o bk 0N PE

Tamafio de la poblacién local.

Debido a que 5 de estos factores apenas pueden ser influenciados, estos
promueven una visién pasiva (heredada) con respecto a las oportunidades de la

economia nacional.

4 Servicio De Informacion Agropecuaria Del Ministerio De Agricultura Y Ganaderia Del Ecuador,
<[Disponible]: http://www.sica.gov.ec/agronegocios/biblioteca/Ing%20Rizzo/azucar/cluster>


http://www.sica.gov.ec/agronegocios/biblioteca/Ing%20Rizzo/azucar/cluster

Porter, en cuanto a los Cluster dice que el crecimiento industrial sostenido,
dificilmente se podrian construir siempre sobre la base de los factores basicos
heredados. La abundancia de tales factores puede minar realmente la ventaja
competitiva. Porter introduce el concepto llamado “racimos” o grupos de firmas
interconectadas de proveedores, de industrias relacionadas y de las instituciones

las cuales se presentan en ciertas ubicaciones.

Estos racimos son concentraciones geograficas de compaiiias interconectadas, de
proveedores especializados, proveedores de servicio y de instituciones asociadas
en un campo particular. Crecen en las ubicaciones donde hay suficientes recursos
y capacidades; se amontonan y alcanzan un umbral critico, dandole una posiciéon
dominante en una determinada actividad econémica, con una decisiva y sostenible
ventaja competitiva sobre otros lugares, o aun logrando la supremacia mundial en
este campo. Porter dice que los racimos pueden influenciar la competitividad de 3

maneras.

e Pueden aumentar la productividad de las compafiias en el cluster.
e Pueden conducir a la innovacion en el campo de la actividad.

e Pueden estimular nuevos negocios en el campo.

Algunos ejemplos conocidos de cluster en E.E.U.U son, el Silicon Valley
(computadoras), Hollywood (peliculas); en los Paises Bajos/Rotterdam (logistica);

en India/Bangalore (tercerizacién) de Software; en Francia/Paris (moda).

Segun Porter, en general la ventaja competitiva de las naciones es el resultado de
4 avanzados factores y actividades ligados, en, y entre las compaiias que
participan de estos cluster. Estos factores se pueden influenciar de manera

proactiva por el gobierno.



Estos factores son:

1. La Estrategia, la estructura y la rivalidad entre las firmas. El mundo es
dominado por condiciones dinamicas. La competencia directa impulsa a las
firmas a trabajar para aumentar su productividad e innovacion.

2. Condiciones de Demanda. Si los clientes en una economia son muy
exigentes, la presion que se pone sobre las empresas sera mayor y las
obligara a mejorar constantemente su competitividad con productos
innovadores y de alta calidad.

3. Industrias de Soporte Relacionadas. La proximidad espacial de industrias
ascendentes y descendentes facilitara el intercambio de informacion y
promovera un intercambio continuo de ideas e innovaciones.

4. La Condicion de los Factores. Al contrario de la sabiduria convencional,
Porter discute que los factores dominantes de la produccion (o los factores
especializados) son creados y no heredados. Los factores especializados de la
produccion son trabajo experto, capital e infraestructura. Los factores “no
claves” o los factores de uso general, tales como trabajo inexperto y materias
primas, los puede obtener cualquier compafila y por lo tanto no generan
ventaja competitiva sostenida. Sin embargo, los factores especializados
implican una fuerte constante inversién. Son mas dificiles de copiar. Esto crea
una ventaja competitiva, porgue si las otras firmas no pueden copiar facilmente

estos factores, estos se vuelven valiosos.



Figura 4: Modelo del diamante de Porter
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Fuente:http://www.12manage.com/methods porter diamond model es.html, Modelo del diamante

de Porter

El Gobierno juega un papel muy importante en el modelo del diamante de Porter,

ya que actia como un catalizador y desafiador; es un animar o un empujar a las

compafias para que levantes sus aspiraciones y se muevan a niveles mas altos

de desempefio competitivo. Debe animar a las compafiias para que estimulen la

demanda primaria por productos avanzados, se enfoquen en la creacion de

factores especializados; estimulando la rivalidad local limitando la cooperacion

directa y haciendo cumplir las regulaciones anticompetitivas.®

15 Modelo de

diamante de porter

y

http://www.12manage.com/methods_porter_diamond_model_es.html

clusteres. [Disponible]:


http://www.12manage.com/methods_porter_diamond_model_es.html
http://www.12manage.com/methods_porter_diamond_model_es.html

En el siguiente cuadro se presentan los factores del modelo de diamante de Porter que fue aplicado en los paises

de Brasil e Italia.

Cuadro 3: Factores del modelo del diamante de Porter aplicado en otros paises

Paises Relaciones Tecnologia Demanda Institucionalidad Productividad Competencia Insercion de
productivas cooperativa agentes

Brasil Relaciones Desarrollo técnico | Destinado Fomento estatal que no | Han logrado | Existe un buen grado | Existen las
productivas  entre | sobre la base de | principalmente  al | ha sido determinante en | integrarse a los | de cooperacion que | condiciones
empresas para un | la experiencia | mercado  externo | la dinamica de la zona. La | mercados mundiales | responde al interés | para permitir la
objetivo laboral de | debido a que son | participacion de agentes | por lo que la | por aumentar la | participacion
determinado  pero | agentes que se | productos de | privados y las | productividad ha | capacidad de | de nuevos
no es lo comdn en | concentraron en | calidad media que | instituciones tenido que verse | produccion, aunque | agentes
la accion | la  zona para | carecen de mayor | desarrolladas ha sido la | forzada mediante | no ha sido una | aunque no sea
empresarial. servir en la | grado de | mas importante. accion de los agentes | estrategia sostenida. | una  apertura

reparacion de | sofisticacion en el participes en el | La colaboracion entre | sostenida.
maquinas. disefio y cluster. firmas es baja.
produccion.

ltalia Concentracion ~ y | Adelanto técnico | Mayoritariamente Desarrollo de la | La produccién del | Pequefios Integracién
articulacion de | para ganar | internacional. Si | institucionalidad legal que | cluster responde a | empresarios que | entre
productores de un | productividad vy | bien existe cierta | fomenta y protege al | dos mercados | basan su cooperacion | empresarios
mismo sector. La | responder a la | especializacion en | sector asi como una red | determinados de | en los distintos lazos | sin que esto
integracion de estos | mayor demanda | el calzado fino, | social que fortalece los | manera eficiente. El | sociales construidos a | signifique la no
mismos se debe a | de estos bienes. también existe un | vinculos productivos. calzado italiano ha | los largo de su | admision de
los lazos sociales sector productor de ganado un sitial | historia. nuevos
generados calzado mas dentro de la agentes.

paulatinamente. Es
una  composicion
social fuerte que
fomento la
formacién de estos
centros productivos.

asequible.

estructura de compra
mundial.

Fuente: Los Autores




En la revista “Central Places in Southern Germany” se presenta la siguiente teoria

de los Lugares Centrales realizada por Walter Christaller.

“La actividad terciaria tiende a ocupar lugares centrales en el espacio,
Christaller elaboré en Alemania en 1933, una teoria sobre la distribucién
y jerarquizacion de los lugares centrales en un espacio isotropico.

La teoria de localizacion de las actividades terciarias de Christaller, es la
explicacién del numero, tamafio y distribucidén espacial de ciudades. Este
sistema de ciudades es deducido bajo los siguientes supuestos:

a. Existencia de una superficie homogénea, sin accidentes topogréficos
y con una densidad demogréfica uniforme.

b. Los costos de transporte por unidad de distancia son iguales en toda
superficie.

c. Toda la poblacion debe ser abastecida con servicios (demanda
uniformemente distribuida)

d. Los servicios pueden agruparse en acuerdo con sus diferentes areas
de mercado.

Los servicios tienden a localizarse en un punto central con respecto a los
clientes dispersos, localizacién que permite un maximo de utilidades y
un éptimo abastecimiento.

En concordancia con lo anterior, se llega como conclusién a una
jerarquia de nucleos urbanos. Los centros de alta jerarquia se
caracterizan por una poblacion grande, sostenida econémicamente por
un sector terciario, altamente diversificado. A menor jerarquia, menor
poblaciéon y menor area de servicios.

Con estos supuestos se presenta una explicacion para la localizacién de
ciudades en el espacio y de jerarquia urbana. Sin embargo, hay que
observar que este enfoque tedrico, ademas de ser estatico, es muy
abstracto porgue se basa en una serie de supuestos que no se dan en la
realidad.

Segun esta teoria un lugar central seria aquel que pudiese dar servicios
de determinadas clases.

El precio del producto determinard el umbral que necesita la empresa.
Cuanto mas alto sea el precio mayor sera el umbral minimo, pero
también mayor sera el alcance. Esto permite establecer una jerarquia de
lugares centrales. Los lugares centrales menores solo hay uno. El lugar
central de orden mayor tiene todos los servicios de los Ordenes
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inferiores. Los lugares centrales medianos tienen los servicios de los
lugares centrales inferiores. Cuanto mayor es un lugar central mas
poblacion tiene.

El espacio geografico no presenta las caracteristicas de homogeneidad
supuestos. La poblacién no se encuentra distribuida regularmente por
razones geograficas histéricas, econémicas, socio-culturales.

I. La topografia y la calidad de los recursos naturales varian de un lugar
a otro.

Il. Los costos de transporte por unidad de distancia varian fuertemente
debido a la existencia de barreras geogréaficas y a la desigualdad de
distribucion de las redes de transporte en el espacio.

lll. El poder adquisitivo de la poblacién que determina el volumen y la
estructura de la demanda de los servicios, también muestra diferencias
espaciales apreciables.

IV. Las poblaciones (por razones histéricas o geogréaficas) no surgen en
puntos centrales con respecto a sus “clientes” dispersos.

Se puede anotar que la funcion de la ciudad es la de procurar servicios a
la poblacion dispersa. Estas actividades terciarias constituyen el soporte
economico para la poblacion urbana y los servicios pueden agruparse en
acuerdo con sus diferentes areas de mercado. Necesariamente en las
regiones de menor ingreso ocurre menos demanda global de servicios y
utiliza servicios mas rudimentarios. En el sistema de ciudades de la
region habra menor nimero de escalas jerarquicas y tendran predominio
los centros de jerarquia inferior y mediana, con una oferta de servicios
poco diversificada.

Corresponde introducir en este analisis al sector industrial, lo cual
distorsiona mas la estructura urbana de la ciudad. Una de las
caracteristicas de localizacién de las actividades manufactureras es la
de que solo algunos puntos sobre el espacio geogréafico presentan
condiciones mas o menos favorables para su desarrollo. La distribucion
desigual de los recursos naturales y de la poblacién, asi como las
diferencias en el grado de accesibilidad y de disparidad a los mercados
de los diferentes sitios en el espacio, y finalmente por la disparidad de
facilidades del transporte, limitan la oferta de servicios apropiados.

En general, las industrias prefieren localizarse en grandes ciudades
(economias de aglomeracion) en sitios ventajosos para el transporte
cercanos a recursos naturales donde se encuentra mano de obra barata,

seguridad, institutos tecnoldgicos e innovaciones”.*®

16CHRISTALLER, W., en: “Central Places in Southern Germany”. Jena: Gustav Fischer, 1933.
[Disponible]: http://www.sogeocol.edu.co/documentos/Enf_teo_des_reg.pdf>
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Figura 5: Teoria de los lugares centrales
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Fuente: Christaller, W., en: “Central Places in Southern Germany”. Jena: Gustav Fischer, 1933.
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5.2 MARCO INVESTIGATIVO

En el sector calzado se han realizado investigaciones tedricas para la posible implementacion de clister en dicho

sector. A continuacion se muestran unas de ellas.

Cuadro 4: Marco Investigativo

’ ANO DE ; INSTITUTOS DONDE SE HECHOS CON LOS CUAL SE
Lintike R epicioN | -UGARDEEDICION ENCUENTRA RELACIONA
El CLUSTER: Teoria y politica | Pérez ~ Gélvez, 2010 Bucaramanga Universidad Santo Tomas Las investigaciones tgorlcas y legales para
para el desarrollo Carlos Fernando el desarrollo de un Cluster
fﬂg?gzlslog(}zrgparad:arade d(i: Castafieda El analisis de las metodologias para la
identificacion de Cluster vy | Galvis, Luis | 2009 Bucaramanga Universidad Santo Tomas ld:rr:lzacaig):woi%nuTosd:::te(;rgslo?ogi%tt(i)\:gz
factores que influencian su | Hernando zn Colorswbia P
promocién en Colombia '
Teresa de JesUs
Arr:)?i“usgorage las  empresas | Altahona Q%”izng Universidad de | El andlisis de las empresas productoras y
Eomercializa doras de calza d?)l )Iéernan do 9912008 Bucaramanga Investigacion y Desarrollo- [ comercializadoras de calzado en Santander
. uDI con relacion al cluster de la industria.
en Santander Santisteban
Rojas
Camara de Creando la ventaja competitiva de
Cluster: una estrategia para | comercio de 2006 Medellin. Antioquia Universidad Manuela | Colombia, la ventaja competitiva de la
crear ventaja competitiva Medellin ~ para ' q Beltran, seccional Bogota actividad empresarial antioquefia hacia el
Antioquia siglo XXI.

Fuente: Los Autores
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5.3 MARCO LEGAL

Para el sector calzado es pertinente tener una regulacion por medio de un

reglamento técnico vigente mostrado a continuacion.

Cuadro 5: Reglamento Técnico sobre Etiquetado de Confecciones en las que se incluyen

prendas de vestir, guantes y cinturones en cuero

LEY

DESCRIPCION

Resolucion Niumero 1264 de
2007

De acuerdo con lo previsto en el articulo 78 de la Constitucion
Politica de Colombia, la ley regulara la informacion que deba
suministrarse al publico en la comercializacion de bienes vy
Servicios.

El objeto fundamental del presente Reglamento Técnico es el
de establecer medidas tendientes a reducir o eliminar la
induccion a error a los consumidores. Este Reglamento aplica
a los productos clasificados en el arancel de Aduanas
Colombiano, dentro de las subpartidas Arancelarias de la
seccién Xl, correspondientes a los capitulos 61(confecciones
punto), 62(confecciones plano), y 63(confecciones hogar), asi
como los productos que se clasifican dentro de la partida
4203(prendas de vestir en cuero).

Registro de Fabricantes de
Confecciones en Cuero

Para una persona natural o juridica que produce o importa de
prendas de vestir, guantes O cinturones en cuero en
Colombia, esta sometido al cumplimiento de Reglamentos
Técnico de Etiquetado segun Resolucion No. 1264 del 26 de
Junio de 2007, debe presentar la solicitud de registro ante la
Superintendencia de Industria y Comercio —Delegatura de
Proteccion al Consumidor.

Formulario registro de
fabricantes e importadores de
productos

Informacién basica que debe diligenciar los fabricantes e
importadores de productos para radicarlo en Industria y
Comercio.

Resolucion Niamero 0933 de
2008

El objeto fundamental del presente Reglamento Técnico es el
de establecer los requisitos minimos de etiquetado del
calzado y algunos articulos de marroquineria, destinados a la
comercializacion en el pais, y esta orientado a prevenir
practicas que puedan inducir a error al consumidores. Este
Reglamento tiene aplicacién para todo tipo de calzado con
suela destinado a cubrir total o parcialmente y proteger los
pies y, algunos articulos de marroquineria de uso general,
clasificables en el Arancel de Aduanas colombiano en
algunas de las subpartidas arancelarias.

Fuente: ACICAM
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6. DISENO METODOLOGICO

6.1 TIPO DE INVESTIGACION

El proyecto se basa en una investigacion de tipo descriptivo, por que busca
recolectar informacion ya sea de manera independiente o conjunta sobre las
variables investigadas. Se recogen los datos sobre ellas, se expone y resume la
informacion de manera cuidadosa y luego se analiza minuciosamente los
resultados, a fin de extraer generalizaciones significativas que contribuyan al

conocimiento.

6.2 POBLACION

La poblacion objeto de estudio esta constituida por las empresas que hacen parte
de la cadena de suministro del sector calzado (proveedores, fabricantes,

distribuidores y empresas de retroalimentacion), los cuales estdn compuestos por:

Entradas: Los proveedores de maquinaria, materias primas, inSumos y Servicios

para el sector calzado.

Proceso: Las microempresas fabricantes de calzado en la ciudad de

Bucaramanga.

Salida: Los distribuidores de calzado y microempresas dedicadas a la venta del

mismo.

Retroalimentacién: Las asociaciones, entidades educativas y financieras de

mayor acogida en el sector.
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El sector es muy reservado para suministrar la informacion de sus empresarios; se
acudié a una de las entidades de apoyo y soporte como lo es ACICAM, entidad
gue avald y facilito el acceso a ella; suministrando un listado de las empresas que
asistieron al VII Exhibicion Internacional de Cueros e Insumos, Maquinaria y
Tecnologia realizado en la ciudad de Bogota los dias 14 al 17 de febrero del 2012
y con el apoyo de ACICAM (Asociacién colombiana de industriales de calzado, el

cuero y sus manufacturas) y del International Footwear & Leather Show (IFLS).

De este listado conformado por 161 empresas de Bucaramanga que asistieron a
dicha feria, se encontraron: 149 fabricantes, 9 proveedores y 3 distribuidores.

Para el caso de las empresas de retroalimentacion, se tuvo en cuenta a las
asociaciones que estan activas en el sector calzado como Asociacién de
Industriales de Calzado y Similares (ASOINDUCALS), Asociacién Colombiana de
industriales de Calzado, el Cuero y sus Manufacturas(ACICAM) y la Asociacion de
Fabricantes y Comerciantes del Calzado y Similares del barrio San Francisco
(ASOFACALS).

6.3 MUESTREO Y TAMANO MUESTRAL

El tipo de muestreo utilizado para este estudio fue muestreo no probabilistico por
conveniencia, por la dificultad que se presenta a la hora de consolidar la
informacion, seleccionando los empresarios del listado general de la VII Exhibicién
Internacional de Cueros e Insumos, Maquinaria y Tecnologia realizado en la
ciudad de Bogota los dias 14 al 17 de febrero del 2012 y con el apoyo de ACICAM
(Asociacion Colombiana de Industriales de Calzado, el Cuero y sus Manufacturas)
y del International Footwear & Leather Show (IFLS).
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La formula utilizada para determinar el tamafio de la muestra fue:

= N®(@
(N-1)(D)+(p*q)

Donde:

N: Poblacion

p= Probabilidad de éxito = 0.5

g= Probabilidad de fracaso= (1-p)= 0.5

2 2
D=2 =% _ 354103
4 4

B= error muestral =10%

161(0.5)(0.5)

n = 61— D25 +103) + (05+05) 02

Por ser muestreo por conveniencia, estas 62 se desglosan de acuerdo a cada tipo
de integrante de la cadena de suministro del sector calzado, donde se tienen en
cuenta el total de proveedores y distribuidores, y de la diferencia de estos dos se

toman los fabricantes quedando asi:

> Proveedores=9
» Fabricantes= 50
> Distribuidores= 3

Para las de retroalimentacion se seleccionaron las asociaciones, entidades educativas

y financieras de mayor acogida en el sector:

» Asociacion Colombiana de Industriales de Calzado, el Cuero y sus
Manufacturas (ACICAM)

» La Asociacion de Fabricantes y Comerciantes del Calzado y Similares del
barrio San Francisco (ASOFACALS)
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» Universidad Manuela Beltran (UMB)
» Fundacién para el Desarrollo de Santander (FUNDESAN)
> Servicio Nacional de Aprendizaje (SENA)

La siguiente figura consolida a los participantes en la investigacion a las que se les

aplico el instrumento de recoleccion de informacion.

Figura 6: Cadena productiva del sector calzado de Bucaramanga

[ Sector calzado de Bucaramanga ]

Entradas: Procesos: Salidas:
Proveedores |:> Fabricantes |:> Distribuidores

oo (g OO
LL e
<

FUNDESAN
ACICAM |:>
ASOFACALS

Fuente: Los Autores

6.4 TECNICAS E INSTRUMENTO DE RECOLECCION DE DATOS

6.4.1 Instrumento de recoleccion de datos. Se realiz6 a través de una encuesta
estructurada indirecta con un orden ldgico, que se aplicé a cada encargado de la
microempresa 0 propietario mediante entrevista directa. Se elaboraron dos
encuestas: una para fabricantes, proveedores y distribuidores, y otra para los

actores de retroalimentaciéon. Ver Anexo A y B. Encuesta.
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6.5 ANALISIS DE RESULTADOS

La informacion obtenida se analiza teniendo en cuenta los elementos o integrantes

de la cadena productiva del sector calzado de Bucaramanga.
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6.5.1 Andlisis de resultados para las entradas. En este item se presentan los resultados obtenidos por los

proveedores.

e Dentro de las empresas que hacen parte de la cadena de suministro del sector calzado, ¢ Con cuéles de ellas

tiene alguna relacion?

Grafica 1: Relacién con las empresas proveedores

Proveed [Fabrican| Vended | Clientes | Competi| Promot | Centros | Centro | Centro | Servicio | Servicio
ores tes ores dores ores de de de de de

investig | educaci |capacita | asesoria [ manteni

acion on cion miento
W66 mds| 20% 100% | 100% | 100% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0%
M 4a5 60% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0%
W 2a3 20% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0%
ml 0% 0% 0% 0% 0% 0% 100% 0% 0% 0% 0%

Fuente: Los Autores.
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El 100% de los empresas proveedoras asegura tener relaciones comerciales con fabricantes, vendedores y con sus
clientes, cabe destacar que todos los encuestados afirman tener relacion con tan so6lo un centro de investigacion
(CEINNOVA).

e COmo es su relacién con dichas empresas?

Grafica 2: (Como es su relacion? proveedores

100%
90%
80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%
10%
0%
Proveedo | Fabricant | Vendedor| Clientes | Competid | Promotor | Centros |Centro de|Centro de| Servicio | Servicio
res es es ores es de educacid |capacitaci de de
investigac n on asesoria | manteni
ion miento
B Mala 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0%
I Regular 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0%
W Buena 20% 14% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0%
M Excelente| 80% 86% 100% 100% 0% 0% 100% 0% 0% 0% 0%

Fuente: Los Autores.
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El 80% de los encuestados afirman tener una relacién interempresarial excelente con otros proveedores y como se
observa en el gréfico anterior éstos no refieren relacion alguna con sus competidores, promotores, centros de

educacioén, de capacitacion, servicios de asesoria y de mantenimiento.

e ¢ Cbmo califica el servicio ofrecido por dichas empresas?

Grafica 3: Calificacion del servicio proveedores

100%
90%
80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%
10%
0%
Proveedo | Fabricant | Vendedo | Clientes |Competid | Promotor| Centros | Centro Centro | Servicio | Servicio
res es res ores es de de de de de
investiga | educacid | capacitac | asesoria | manteni
cion n ion miento
B Mala 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0%
[ Regular 0% 14% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0%
W Buena 20% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0%
M Excelente| 80% 86% 100% 100% 0% 0% 100% 0% 0% 0% 0%

Fuente: Los Autores

57



Los encuestados estan de acuerdo en que el servicio ofrecido por los proveedores
con un 80%, fabricantes con un 86%, vendedores, clientes y centros de

investigacion con un 100% para cada uno, es excelente.

e ¢;Considera usted que existen falencias en su compafia en el ambito de
relaciones interempresariales con las demas organizaciones que hacen parte
de la cadena de suministro del sector calzado?

Gréfica 4: Falencias en las relaciones empresariales proveedores

m Distancia (lejania)

B Competencia

® Falta de compromiso

® Falta de apoyo por parte del
gobierno

m Saturacién del mercado

® Falta de proveedores o
distribuidores

B Incompatibilidad tecnolégica

® Falta de interés por parte de las
empresas

® Falta de informacién

® Falta de recursos

® Falta de confianza

= NO

Fuente: Los Autores.

El 64% de los proveedores encuestados niegan tener falencias en las relaciones
interempresariales, mientras quienes afirman tenerlas, refieren en igual proporcién

(9%), que la distancia, la falta de apoyo del gobierno, la falta de interés por parte
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de las empresas y la falta de confianza son las limitaciones mas relevantes para
poder relacionarse con las demas empresas del sector.

e ;COMo considera Usted que se podria mejorar estas relaciones

interempresariales dentro del sector?

Gréfica 5: mejoras en las relaciones proveedores

11%

H Compartir informacion
H Competencia leal

i Mas conocimiento

Fuente: Los Autores

El 67% de los proveedores considera que con mas conocimiento del sectory de
técnicas de produccion, se podria mejorar las relaciones interempresariales dentro
de este, mientras que el 22% sugiere una competencia leal y un 11% en compartir
informacion.

e ¢La capacitacion o formacion de sus trabajadores ha sido dada por?

Grafica 6: Capacitacion de los trabajadores

H Sena

H Comfenalco

i Cajasan

M Congregacion mariana

M Otros

Fuente: Los Autores.
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El 73% viene de la capacitacion realizada en la misma empresa o por experiencia
laboral, el 18% afirma que la formacién de sus trabajadores proviene del Senay el

9% de Comfenalco.

e ¢Como ha sido la influencia de dicha capacitacion en su empresa?

Grafica 7: influencia de la capacitacion

M Productividad
M Creatividad
i Innovacion

M Eficiencia

Fuente: Los Autores.

La productividad y la eficiencia con un 31% cada una, son las influencias mas
relevantes que se obtienen de las capacitaciones o formaciones educativas

recibidas, seguidos de la innovacion con un 24% y la creatividad con un 14%.

e (Cudles son los factores que sus clientes locales consideran en la decision de

compra?

Grafica 8: Factores de compra Proveedores

M Grado sofisticacion
H Innovacidn

i Calidad

M Exclusividad

M Servicio

Fuente: Los Autores.
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Los clientes de los proveedores a la hora de realizar una compra se fijan en el
servicio y exclusividad (22% para cada aspecto), seguido de la innovacién y
calidad, y finalmente el grado de sofisticacién, entendido éste dltimo como la

marca de la empresa.

e ¢ Con cuales entidades de financiacion tiene usted apoyo?

Gréafica 9: Entidades de financiacion

H Fundesan

H Fomipyme

i Bancoldex

H Bancolombia

H CPC

M Sena

i Banco de Bogota
M HSBC

Fuente: Los Autores.

Para el desarrollo de sus actividades los proveedores requieren de apoyo
financiero. Dentro de las entidades bancarias que prestan ese apoyo, en su orden,
estan: Bancolombia, Fundesan, HSBC y Banco de Bogota.
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¢, Qué residuos se generan en su empresa y cual es su disposicion final?

Gréfica 10: Residuos y disposicién final proveedores

100%
90%
80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%
10%

0
0% Papeleria Cuero Carnaza Pegante Polvo Suelas Hormas | Tachuelas | Agujas Hilos
W Se Almacena 0% 40% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0%
@ Se Reutiliza 10% 0% 0% 20% 0% 20% 20% 0% 0% 0%
l Se Bota 40% 53% 100% 80% 100% 80% 80% 100% 100% 100%
M Se Recicla 50% 7% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0%

Fuente: Los Autores.

Los proveedores consideran que los residuos que genera su actividad econdmica estan relacionados con papeleria,
pegantes y suelas, cueros y carnaza, hormas, tachuelas, agujas, polvo, entre otros. La reutilizacion y el reciclaje que

se hace es minimo (papeleria y cueros), por lo tanto la mayoria de residuos va a la basura.
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e Actualmente, ¢ Cuenta para cada area o departamento de su empresa, con un personal idoneo, para el desarrollo
de cada labor dentro del proceso productivo?, En una escala de porcentajes ¢Como calificaria el desempefio

laboral de sus trabajadores?

Grafica 11: Personal idoneo en el proceso productivo proveedores

100%
90%
80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%
10%

0,
% Productiva | Financiera Mercadeo Recursos Ventas Inventario Sistemas
Humanos
M Excelente 22% 25% 25% 29% 20% 50% 50%
M Buena 78% 75% 75% 71% 80% 50% 50%
M Regular 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0%
B Malo 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0%
W Pésimo 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0%

Fuente: Los Autores.

La mayoria de los proveedores del sector calzado de Bucaramanga encuestados cuentan con el personal idoneo

para cada area de la empresa con una calificacion buena y excelente.
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e ¢ Qué factores considera Usted estan afectando el rendimiento?

Gréfica 12: Factores de rendimiento proveedores

Productiva Financiera Mercadeo Recursos Ventas Inventario Sistemas
Humanos
@ Carga Laboral 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0%
E Maquinaria 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0%
M Salario 0% 0% 0% 33% 0% 0% 0%
B Motivacion 7% 7% 43% 8% 33% 50% 0%
M Educacidn 7% 7% 7% 8% 33% 0% 33%
ETiempo 36% 36% 0% 33% 17% 0% 0%
B Compromiso 50% 50% 50% 17% 17% 50% 67%

Fuente: Los Autores

Son diversos factores los que pueden afectar el rendimiento de los trabajadores dentro de las diferentes areas de la
empresa. Los proveedores consideran que el compromiso es el factor que se ve mas afectado (50%) dentro de la
organizacion aun cuando la motivacion y el tiempo también pueden estar afectando el rendimiento.
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e ;Tiene su empresa la capacidad de atender grandes cantidades de pedido?

Grafica 13: Capacidad de pedido proveedores

Fuente: Los Autores

El 100% de los proveedores encuestados afirman tener la capacidad de atender

grandes cantidades de pedido para el sector calzado.

e ¢El proceso de produccibn que manejan en Su empresa cuentan con

automatizacion?

Gréfica 14: Cuenta con automatizacion proveedores

HSi

H No

Fuente: Los Autores.

65



Cuando se indaga sobre la automatizacion en los procesos de produccién se
encuentra que el 78% de los encuestados afirma contar con procesos
automatizados para su mejor desarrollo productivo, tan s6lo un 22% no cuenta con

dicha maquinaria porque la que poseen les permite cumplir con la produccién.

e ¢;Considera usted que invertir en tecnologia avanzada en su proceso de
produccion, le permite aumentar la productividad y competitividad dentro del
sector calzado? Y ¢ Qué factores considera importantes a la hora de NO invertir

en tecnologia dentro de su empresa?

Grafico 15: Invertir en tecnologia proveedores

ESi

H No

Fuente: Los Autores.
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Grafico 16: Factores para no invertir en Tecnologia proveedores

M Detalles elaborados a
mano

M Escasos recursos
econdmicos

M Falta de conocimiento
de maquinaria

especializada
H Infraestructura

inadecuada

H Personal idoneo para el
manejo de la
maquinaria

i Costos de
mantenimiento

Fuente: Los Autores.

Asi mismo, el 89% de los encuestados estan de acuerdo que invertir en tecnologia
les permite aumentar su productividad y competitividad dentro del sector calzado
porque mejorarian tiempos de produccién y despacho de la materia prima a sus
clientes. Sin embargo, los escasos recursos economicos es el factor mas
relevante a la hora de no invertir en tecnologia, asi lo expresa el 37% del total de
proveedores encuestados. Por otro lado, la elaboracion de los detalles a mano y
los costos de mantenimiento (27% para cada uno) asi como la falta de personal

idoneo para el manejo de la maquinaria (9%) también incide en esa decision.
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e ¢ Cudles estrategias de publicidad maneja su empresa para la venta y promocion de sus productos?

Gréfica 17: Medios publicitarios proveedores

90%

80%
(7]
2 70%
]
o 60%
Q.
g 50%
[}
o 40%
‘©
t 30%
[
o
o 20%
a

0% A A A A A

(o]
Volantes | Folletos | Vallas Radio | Televisié | Periddic | Tarjetas | Pagina Redes Voz a Ferias | Revistas
Publicita n o de Web | Sociales Voz
rias present
aciéon

M Internacional 0% 0% 0% 0% 0% 0% 11% 21% 0% 0% 14% 0%
© Nacional 0% 0% 4% 4% 0% 0% 14% 21% 0% 25% 14% 4%
H Regional 0% 0% 4% 4% 0% 0% 14% 21% 0% 25% 14% 4%
M Local 0% 0% 4% 4% 0% 0% 14% 21% 0% 25% 14% 4%

Fuente: Los Autores.
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El medio de publicidad de mayor acogida por los proveedores del sector calzado
son las paginas web por su cobertura y facil acceso en el territorio nacional e
internacional, y el voz a voz, a diferencia de las tarjetas de presentacion las cuales
son entregadas personalmente ya sea en el punto de fabrica, en alguna feria o

evento al cual se asista.

e ¢/COmMo se programan las ventas en su empresa?

Grafica 18: programacion de ventas proveedores

M Perfil del cliente

H Conocimiento del mercado

i Programas y planes comerciales
H Imagen corporativa

E Formulacién de un programa de

ventas

i Los mejores precios del mercado

Fuente: Los Autores.

Para los proveedores del sector calzado en relaciébn con las ventas, éstas se
programan segun el conocimiento del mercado y por perfil del cliente con un 53%

y un 47% respectivamente.
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e (COmo se lleva a cabo el proceso de ventas?

Gréfica 19: Proceso de ventas

6% 6%

“ H Puntos de venta
E Mayor y al detal
i Correrias

H Vendedores

Fuente: Los Autores.

La mayor parte del proceso de venta de las empresas proveedoras del sector
calzado se realizan en los puntos de venta con un 53% del total de la muestra,
seguido de al mayor y detal con un 35% vy finalmente con un 6% de correrias y

vendedores cada uno.

e ¢ Qué tipo de herramientas utilizan los agentes comerciales de su empresa para

la venta y promocion de sus productos en el mercado?

Grafica 20: Herramientas de uso por los vendedores proveedores

H Agendas digitales

H Tablets

i Catalogo en medio fisico
H Correos electrénicos

i Computador portatil

i Muestra fisica

Fuente: Los Autores.
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Para la venta y promocion de los productos los agentes comerciales de las
empresas proveedoras tienen como herramientas principales la muestra fisica y
correos electronicos en igual proporcion (43%), en menor porcentaje (7%) utilizan

el computador portatil y los catadlogos en medio fisicos.

e ¢/ Su empresa cuenta con un area de investigacion y desarrollo para la creacion

de nuevos productos o mejoras?

Gréfica 21: Investigacion y desarrollo proveedores

Fuente: Los Autores.

El 70% de los proveedores encuestados niega tener un area de investigacion y
desarrollo, el restante 30% afirman tenerla, porque consideran que se debe estar

al dia en las tendencias de la moda y el mercado.
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e (/Su empresa cuenta con una adecuada infraestructura fisica y administrativa?

Y ¢ Como califica dicha infraestructura?

Gréfica 22: Infraestructura adecuada proveedores

100%

80%

60%

40%

20%

0%

Maquinaria| Planta Software | Hardware | Vehiculos
fisica

M Excelente 56% 67% 33% 44% 50%
[ Buena 44% 33% 67% 56% 50%
M Regular 0% 0% 0% 0% 0%
B Mala 0% 0% 0% 0% 0%

Fuente: Los Autores.

Cuando se indaga sobre la infraestructura, todos los proveedores encuestados
refieren disponer de una infraestructura fisica y administrativa adecuada para el
desarrollo de sus labores; consideran entre excelente y buena las condiciones de

la maquinaria, planta fisica, software, hardware y vehiculos.

e ¢Trabaja usted en equipo con sus competidores?

Gréfica 23: Trabajo en equipo con competidores proveedores

0%

HSi

H No

Fuente: Los Autores.
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Para este estudio se considerd pertinente indagar sobre el trabajo en equipo
interempresarial. El 100% de los encuestados niegan trabajar en equipo con sus

competidores porque no tienen la suficiente confianza para poder realizar alianzas.

e ¢Considera importante las certificaciones de calidad para el desarrollo de su

actividad?

Gréfica 24: Certificaciones en calidad proveedores

No
0%

100%

Fuente: Los Autores.

Los proveedores consideran necesarias las certificaciones de calidad a pesar de

que sus clientes no estan certificados.

e ¢;Tiene Usted alglin conocimiento al respecto sobre las TIC (Tecnologias de

Informacion y comunicacion)?

Gréfica 25: Conocimiento sobre las TIC proveedores

HSi

H No

Fuente: Los Autores.
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En la actualidad las tecnologias de informacion y comunicacién son vitales para
las organizaciones. Al respecto, solo el 22% de los empresarios proveedores
afirma conocer el significado de las TIC, mientras que el 78% expresa no tener un

conocimiento formal de estas tecnologias aunque si las utilicen intuitivamente.

¢ Ventajas que ofrecen las TIC y desventajas que tienen las TIC

Gréfica 26: Ventajas de las TIC proveedores

Ventajas

M Elimina barreras
geograficas

H Facilita el flujo de
informacion

i Facil acceso a la
educaciényala

cultura
H Ayudar a las PYME a

mostrar y vender sus

productos
H Buena publicidad a

menor costo

M Estar al dia en las
tendencias del
mercado

Fuente: Los Autores
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Gréfica 27: Desventajas de las TIC proveedores

Desventajas

M Falta de privacidad

M Aislamiento

i Fraude

H Disminuye los puestos
de trabajo

Fuente: Los Autores.

Consideran como ventajas de las TIC, en su orden, que contribuyen a eliminar
barreras geograficas, facilitan el flujo de informacién y permite estar al dia en las
tendencias del mercado. Del mismo modo permiten el facil acceso a la educacion
y a la cultura y ayuda a las pyme a mostrar y vender sus productos. Sin embargo,
encuentran algunas desventajas como el fraude que puede presentarse, la falta de

privacidad y el aislamiento del sector.
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e (En su empresa existe una comunicacion efectiva con el cliente para poder

anticiparse a sus necesidades y requerimientos en sus productos?

Gréfica 28: Comunicacion efectiva con el cliente proveedores

M Si

HNo

Fuente: Los Autores.

El 67% de los proveedores del sector calzado no tienen una comunicacion efectiva
con sus clientes porque ellos se dedican exclusivamente a vender sus productos
sin pensar en las necesidades y requerimientos de sus clientes, lo cual les genera
diversidad de algunas dificultades y en ocasiones el no despacho oportuno de

pedidos a los mismos.
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e« ¢Se ha visto afectado con algun TLC y acuerdos comerciales vigentes

actualmente en Colombia?

Grafica 29: TLC proveedores

0%

M Si

HNo

Fuente: Los Autores

El 100% de los proveedores no se ven afectados con ningun TLC hasta el

momento.

e ¢ Su empresa pertenece a alguna asociacion o agremiacion?

Gréfica 30: Pertenece a alguna asociacién o agremiacion proveedores

ESi

H No

Fuente: Los Autores.
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Existen diversas asociaciones 0 agremiaciones que contribuyen al mejoramiento
del sector del calzado. EI 89% de los proveedores encuestados afirman pertenecer
por lo menos a una asociacion o0 agremiacion que desempefie labores de

mejoramiento del sector calzado.

e (A qué asociaciones 0 agremiaciones pertenece?

Gréfica 31: Asociaciones 0 agremiaciones proveedores

H Asoinducals

H Acicam

M Asofacals

H Acopi

M Proexport

M Ceinnova

i Coonalcalzado

i Cidecuero

Fuente: Los Autores.

El 80% de los proveedores encuestados del sector calzado estan asociados a

ACICAM y el porcentaje restante a Cidecuero.
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e ¢ Cudles son las ventajas de pertenecer a una asociacion o agremiacion?

Grafica 32: Ventajas de las asociaciones o0 agremiaciones proveedores

Ab

H Representatividad
M Capacitacion

M Consultoria y acompafiamiento

M Acceso a informacion privilegiada

M Trabajo en equipo

i Cumplir con una responsabilidad
social

Fuente: Los Autores.

Existen ventajas de pertenecer a estas asociaciones; refieren como las mas
importantes, la representatividad con un 22%, seguida de capacitacion,

consultorias y acompafiamientos con un 19% para cada una.

e ¢Qué vinculos con la academia tiene su empresa?

Gréfica 33: Vinculos con la academia proveedores

M Investigacién y Desarrollo
H Practicas administrativas
i Practicas produccién

M Consultorias

H Ninguna

Fuente: Los Autores.
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El 26% de los encuestados manifiestan no tener vinculos con entidades
educativas, un 19% estan de acuerdo en llevar a cabo consultorias y préacticas de
produccion dentro de la empresa y con otros 18% restantes las practicas

administrativas e investigacion y desarrollo.

e (Cual es el valor agregado y la pauta de diferenciacion de su empresa frente a

la competencia?

Gréfica 34: Valor agregado y pauta de diferenciacién proveedores

H Calidad

H Disefio

i Precios

H Innovacién
M Cantidad

M Experiencia

Fuente: Los Autores.

Con un 26% del total de los encuestados, la calidad es el valor agregado de mayor
acogida por los proveedores del sector calzado, seguidos de la cantidad y el
disefio con un 20% para cada uno, en Ultima instancia los precios con tan sélo un

8% de la muestra.
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e (;Cudles de las estrategias de negociacion mostradas a continuacion estan

establecidas en su empresa?

Gréfica 35: Estrategias de negociaciéon proveedores

10% H Mas cantidad menor precio
H La calidad ante todo
M Transporte justo a tiempo

3%

H Almuerzos de negocios

H Amplia garantia
9, . .
7% i Un buen servicio

i Relaciones publicas

4%

i Descuento por pago oportuno

Fuente: Los Autores.

Cada empresa determina sus estrategias de negociacion. Segun lo indagado y
como puede observarse en la grafica anterior, las mas usadas por los
proveedores, en su orden, son: a mas cantidad menor precio, transporte justo a
tiempo y un buen servicio. Cabe resaltar, que la amplia garantia y las relaciones

publicas, estan sefialados en bajo porcentaje.

e Su empresa ha participado en ferias y eventos de:

Grafica 36: Ferias y evento nivel regional proveedores
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Local Regional
M Cenfer 75% 75%
W Asoinducals 25% 25%

Fuente: Los Autores.
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Un 75% de las empresas proveedoras de materias primas para el sector calzado
tienen mayor porcentaje de asistencia a las ferias y eventos realizados en cenfer
para Bucaramanga y su area metropolitana con un 75% a nivel local y regional

respectivamente.

Gréfica 37: Ferias y eventos a nivel nacional e internacional proveedores
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Fuente: Los Autores.

A nivel nacional e internacional, los proveedores prefieren asistir con un 73% del
total de la muestra a los eventos organizados por Acicam, ya que esta asociacion

presta una mejor asistencia que las realizadas en Corferias por otro patrocinador.
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e ¢Cuenta su empresa con el recurso humano idéneo para atender negocios

internacionales?

Grafica 38: Recurso humano idoneo para negocios internacionales proveedores

HSi

H No

Fuente: Los Autores.

El 67% de los proveedores afirman contar con una persona capacitada para

atender clientes de otros paises con un buen manejo de idiomas extranjeros.

« ¢COmMo considera usted que es su competencia y por qué?

Gréfica 39: Tipo de competencia proveedores

H Desleal
H Rigurosa

i Calmada

Fuente: Los Autores.

El 89% de los empresarios encuestados estan de acuerdo con que la competencia

entre proveedores es calmada en cuanto a que no se ven diseflos y precios
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similares unos de otros y el porcentaje restante la considera rigurosa, es decir que
todos los dias estan fabricando productos con cierto nivel de innovacion con el fin

de no quedarse atras de su competencia.

e ¢COmMo cree usted que podria mejorar la problematica de este sector?

Grafica 40: Mejoras a la problematica proveedores

0%

H intervencion del gobierno

H incentivacion de los empresarios
a agruparse

i intervencion de las asociaciones
y agremiaciones

Fuente: Los Autores.

Un 62% de los encuestados creen que con las intervencion de las asociaciones y
agremiaciones podrian solucionarse la problematica del sector, otro 23% con la
incentivacion de los empresarios a agruparse y finalmente con un 15% con ayuda

del gobierno.

« ¢Tiene usted conocimiento del significado de cllster o aglomeracion?

Gréfica 41: Conocimiento de clUster proveedores
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|i 22%

No
78%

Fuente: Los Autores.
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El significado del término cluster o aglomeracién es desconocido para el 78% de
los empresarios proveedores encuestados; soOlo el 22% restante tiene
conocimiento total o parcial del tema.

e ¢CoOmo cree que el Gobierno podria incentivar al sector para que se genere un
cluster?

Grafica 42: Incentivar al sector para crear clUster proveedores

H Mas Dinero

H Mas investigacion

i Mejores trabajadores

H Menos aranceles e impuestos

 M3s publicidad

i Generar espacios de capacitacion

Fuente: Los Autores.

Generando mas espacios de capacitacion (57%) es la manera adecuada que tiene
el gobierno para incentivar al sector y poder implementar en el futuro un clUster.
También resaltan la inversion en capital (22%) y el fomento de mas
investigaciones sobre el tema que ayuden a la creacion de éstos (14%), asi como
la disminucién de aranceles e impuestos (7%).
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« ¢Considera usted que existen ciertas limitaciones en su empresa que le

impiden pertenecer y desempenfarse al 100% dentro del cluster?

Grafica 43: Limitaciones para pertenecer al clUster proveedores

No

22% ‘

Fuente: Los Autores.

El 78% de los proveedores expresan que se tienen ciertas limitaciones que les
impediria desempefarse al 100% dentro de un cluster; los restantes (22%)afirman

en no tener dichas restricciones.

e ¢Cudles limitaciones?

Gréfica 44: Tipo de limitaciones para pertenecer al cluster proveedores
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Fuente: Los Autores.

86



Dentro de las posibles limitaciones que refieren los proveedores se destacan
principalmente, la falta de confianza (32%), la distancia (lejania) y la falta de
compromiso (27% cada uno), la falta de apoyo del gobierno (9%) yla competencia

del mercado (5%).

e ¢Qué oportunidades ve usted con la posible implementacion de un cluster en el

sector calzado de la ciudad de Bucaramanga?

Grafica 45: Oportunidades del clUster proveedores

H Eleva la competitividad
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mercado
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0%

Fuente: Los Autores.

Cuando se indaga sobre la posible implementacién de un clUster para este sector,
en Bucaramanga, los proveedores la destacan como oportunidades: para generar
mas valor agregado, acceder a nuevos mercados y ubicar el sector en una sola
Zzona porque atraeria mas clientes (23% cada uno), sobrevivir a la globalizacion
(19%), elevar la competitividad y asegurar una permanencia en el mercado (6%

cada uno).

87



« ¢Cree que para que éste cluster se apligue en el sector calzado de
Bucaramanga es importante la intervencion de algunas entidades en
particular? Y ¢ Cuales entidades?

Grafica 46: Intervencion de algunas entidades para la creacion del clister proveedores

No
0%

Fuente: Los Autores

Grafica 47: Entidades proveedores
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Fuente: Los Autores.
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El 100% de los encuestados afirman que para que el clister se dé en la ciudad de
Bucaramanga debe haber, en igual proporcion, la intervencion de algunas
entidades y organizaciones tales como: gobierno nacional y municipal,
universidades e instituciones educativas, agremiaciones y asociaciones, Camara
de Comercio y la iniciativa empresarial. Es decir, que para el sector todas las

entidades son importantes para la implementacién de un cluster de calzado.

o ¢Tendria usted algun interés en hacer parte de un cluster en el sector calzado

de la ciudad de Bucaramanga?

Gréfica 48: Interés en hacer parte del clister proveedores

No
0%

Fuente: Los Autores.

Todos los proveedores del sector calzado de la ciudad de Bucaramanga tienen un
interés por hacer parte del cluster debido a las oportunidades que ellos observan

con la aplicacién del mismo.
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e ¢Cual seria el compromiso de ustedes como proveedores, productores, o

distribuidores para el desarrollo del cluster?

Grafica 49: Compromiso proveedores

M Calidad
H Flujo Informacion

M Prestar maquinaria

Fuente: Los Autores.

El compromiso que el 57% de los proveedores encuestados, si se llegase a
implementar un cluster en el sector, hace referencia a compartir informacion; el

22% a mejorar la calidad y el 21% a prestar la maquinaria a quien la necesite.
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6.4.2 Analisis de resultados para los procesos. En este item se presentan los resultados obtenidos por los

fabricantes.

e Dentro de las empresas que hacen parte de la cadena de suministro del sector calzado, ¢ Con cuales de ellas

tiene alguna relacion?, ¢ Cuantas de ellas?

Grafica 50: Relacién con las empresas fabricantes
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m66mas| 52% 33% 23% 100% 80% 0% 13% 14% 0% 0% 0%
W 4a5 42% 29% 46% 0% 13% 14% 25% 14% 0% 0% 0%
m2a3 4% 38% 31% 0% 0% 43% 13% 29% 63% 40% 50%
w1l 2% 0% 0% 0% 7% 43% 50% 43% 38% 60% 50%

Fuente: Los Autores.
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El 52% de los fabricantes tienen una relacién con seis 0 mas proveedores y con un 80% con competidores, dos a
tres distribuidores con un 38%, cuatro a cinco vendedores con un 46%, con promotores, centros de investigacion,
centros de educacion, y servicios de asesoria existe relacion con uno para cada uno.

e ¢COmo es su relacién con dichas empresas?

Gréafica 51: Relacién fabricantes
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H Mala 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0%
m Regular 4% 4% 0% 0% 20% 14% 12% 0% 0% 0% 0%
H Buena 24% 38% 42% 0% 40% 29% 25% 43% 50% 20% 50%
H Excelente| 72% 58% 58% 100% 40% 57% 63% 57% 50% 80% 50%

Fuente: Los Autores.
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La relacion de estos empresarios con las diferentes empresas del sector calzado es excelente en su gran mayoria, y
como se observa en la grafica, los fabricantes refieren alguna relaciéon con centros de educacion, centro de
capacitacion, servicio de asesoria y servicio de mantenimiento.

» ¢ Calificacion del servicio ofrecido?

Gréfica 52: Calificacion del servicio fabricantes
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H Mala 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0%
m Regular 4% 4% 0% 0% 20% 0% 12% 0% 0% 0% 0%
M Buena 26% 33% 38% 3% 27% 29% 13% 57% 38% 0% 50%
H Excelente| 70% 63% 62% 98% 53% 71% 75% 43% 63% 100% 50%

Fuente: Los autores.
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Los fabricantes consideran que el servicio ofrecido por las empresas con las que
ellos tienen relacion es excelente, mientras que el servicio ofrecido por los centros

de educaciéon con un 57% es bueno.

o ¢Considera usted que existen falencias en su compafiia en el ambito de
relaciones interempresariales con las demas organizaciones que hacen parte

de la cadena de suministro del sector calzado?

Grafica 53: Falencias en las relaciones empresariales fabricantes
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29%

5%

14%

7%

Fuente: Los Autores.

El 56% de los fabricantes niegan tener falencias en las relaciones
interempresariales, mientras quienes afirman tenerlas, refieren gue la
competencia (31%), la falta de confianza (29%), la falta de informacién (14%), y la

falta de compromiso (2%) entre otras, todos comparten en que esas son las
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limitaciones mas relevantes para poder relacionarse con las demas empresas del

sector.

e ¢COMo considera usted que se podria mejorar estas relaciones

interempresariales dentro del sector?

Gréfica 54: Mejoras en las relaciones fabricantes
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Fuente: Los Autores.

El 45% de los fabricantes consideran que se podria mejorar las relaciones
interempresariales con una competencia leal, con un 31% compartiendo

informacién y con un 24% con mas conocimiento del sector.

e La capacitacion o formacion de sus trabajadores ha sido dada por:

Grafica 55: Capacitacion de los trabajadores fabricantes
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Fuente: Los Autores.
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La formacion académica de los trabajadores incide en la productividad de las
empresas. Al respecto, el 67% viene de la capacitacion realizada en la misma
empresa, por experiencia laboral, o de otra entidad como Asoinducals y la Camara
de Comercio, el 27% de los fabricantes afirma que proviene del Sena, el 3% de

Cajasan, el 2% de Congregacién Mariana y el 1% de Comfenalco.

e ¢COmo ha sido la influencia de dicha capacitaciéon en su empresa?

Gréfica 56: Influencia de la capacitacion fabricantes

Productividad
33%

Innovacién
18%

Fuente: Los Autores.

La productividad y la eficiencia con un porcentaje de 33% y 30% respectivamente,
son las influencias mas relevantes que se obtienen de las capacitaciones o
formaciones educativas recibidas, seguidos de la creatividad e innovacién con un

19% y 18% respectivamente.
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o ¢Cuales son los factores que consideran sus clientes locales en la decision de

compra?

Grafica 57: Factores de compra fabricantes

B Grado sofisticacion M Innovaciéon  Calidad ® Exclusividad ® Servicio

Fuente: Los Autores.

Los clientes de los fabricantes a la hora de realizar una compra, se fijan en la
calidad (43%), seguido de la innovacion (19%), un buen servicio (17%),

exclusividad (12%) y el grado de sofisticacion (9%).

« ¢Con cudles entidades de financiacion tiene usted apoyo?

Gréfica 58: Entidades de financiacion fabricantes
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Fuente: Los Autores.
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Para el desarrollo de sus actividades los fabricantes requieren de apoyo
financiero. Dentro de las entidades bancarias que prestan ese apoyo, en su orden,

estan: Bancolombia, Bancoldex, Fundesan y Sena.

e ¢ Qué residuos se generan en su empresa y cual es su disposicion final?

Gréfica 59: Residuos y disposicion final fabricantes

120%

100%
80%
60%
40%
20%

0%
Pape | Cuer | Carn | Pega | Polv | Texti | Cape |Suela| Hor | Tach | Aguj | Hilos
leria| o aza | nte o les |llada| s | mas |uelas| as

mSe Almacena| 2% | 0% | 0% | 0% | 0% | 0% | 6% | 6% | 6% | 0% | 0% | 0%
I Se Reutiliza | 17% | 16% | 15% | 3% | 0% | 23% | 18% | 18% | 13% | 26% | 61% | 67%
B Se Bota 15% | 71% | 79% | 90% |100%| 77% | 76% | 76% | 68% | 65% | 28% | 27%
M Se Recicla 66% | 13% | 6% | 7% | 0% | 0% | 0% | 0% |13% | 9% |11% | 7%

Fuente: Los Autores.

Tan sélo la papeleria con un 66% se recicla, las agujas e hilos con un 61% y 67%
respectivamente se reutilizan, los residuos restantes en su gran mayoria son

botados a la basura.
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¢, Cuenta para cada area o departamento de su empresa, con un personal idéneo, para el desarrollo de cada labor

dentro del proceso productivo?, ¢ Como calificaria el desempefio laboral de sus trabajadores?

Grafica 60: Personal idoneo en el proceso productivo fabricantes
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M Buena 65% 60% 56% 33% 67% 44% 50%
 Regular 0% 2% 0% 0% 0% 0% 0%
H Malo 2% 0% 0% 0% 0% 0% 0%
H Pésimo 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0%

Fuente: Los Autores.

En todos los departamentos de la empresa, el desempefio laboral de los trabajadores en promedio es bueno, en el

area productiva sélo un 2% de los encuestados consideran que el rendimiento de sus empleados es malo y un 2%

en el departamento financiero es regular.
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« ¢Qué factores considera usted estan afectando el rendimiento de su empresa?

Gréafica 61: Factores de rendimiento fabricantes
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Fuente: Los Autores.

Los fabricantes consideran que el compromiso es el factor que méas afecta en el rendimiento de los trabajadores en
la empresa, la motivacion, tiempo y salario son factores secundarios que influyen en este.
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e ¢Tiene su empresa la capacidad de atender grandes cantidades de pedido?

Grafica 62: Capacidad de pedido fabricantes

Fuente: Los Autores.

El 88% de los empresarios afirman tener en su empresa la capacidad de atender
grandes cantidades de pedido, el restante 12% no tienen ese volumen de
produccién debido a que cuentan con la mano de obra ni el tiempo necesario para

cumplir con dichos pedidos.

e ¢El proceso de produccibn que manejan en sSu empresa cuenta con

automatizacion?

Grafica 63: Cuenta con automatizacion fabricantes

Fuente: Los Autores.
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El 59% de los entrevistados afirma contar con procesos automatizados para su
mejor desarrollo productivo, el restante 41% no cuenta con dicha maquinaria
porque la que poseen les permite cumplir con la produccion teniendo en cuenta

gue su proceso es artesanal.

o ¢Considera usted que invertir en tecnologia avanzada en su proceso de
produccion, le permite aumentar la productividad y competitividad dentro del

sector calzado?

Gréfico 64: Invertir en tecnologia fabricantes

No
31% -,

Fuente: Los Autores.

El 69% de los fabricantes estan de acuerdo que invertir en tecnologia les permite
aumentar su productividad y competitividad dentro del sector calzado porque
mejorarian tiempos de produccion y despacho de la materia prima a sus clientes,
mientras que el 31% restante no lo cree asi porque se incrementarian los costos

de produccion.
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o ¢Qué factores considera importantes a la hora de NO invertir en tecnologia

dentro de su empresa?

Gréfico 65: Factores para no invertir en tecnologia fabricantes
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Fuente: Los Autores.

Los detalles elaborados a mano es el factor méas relevante a la hora de no invertir
en tecnologia, asi lo expresa el 50% del total de fabricantes encuestados. Sin
embargo, los escasos recursos econdmicos, la falta de personal idéneo para el
manejo de la maquinaria, la falta de conocimiento en maquinaria especializada, los
costos de mantenimiento y la infraestructura inadecuada (2%) también incide en

esa decision.
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« ¢Cuales estrategias de publicidad maneja su empresa para la venta y promocion de sus productos?

Grafica 66: Medios publicitarios fabricantes
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Fuente: Los Autores.

Los medios de publicidad de mayor acogida por los fabricantes del sector calzado son las tarjetas de presentacion,
las cuales son entregadas personalmente ya sea en el punto de fabrica, en alguna feria o evento al cual se asista y

las paginas web por su cobertura y facil acceso en el territorio nacional e internacional.
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« ¢COmMo se programan las ventas en su empresa?

Gréfica 67: Programacién de ventas fabricantes
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Fuente: Los Autores.

Para los fabricantes del sector calzado en relacidon con las ventas estas se
programan segun el perfil del cliente (39%), el conocimiento del mercado (34%),

seguido de la imagen corporativa (17%), entre otras.

e ¢COmMo se lleva a cabo el proceso de ventas?

Grafica 68: Proceso de ventas fabricantes
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Fuente: Los Autores.
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El 39% de los empresarios manejan su proceso de ventas al mayor y al detal, con
un 22% por correrias, el 20% por puntos de venta y el 19% por vendedores.

e ¢Qué tipo de herramientas utilizan los agentes comerciales de su empresa

para la venta y promocion de sus productos en el mercado?

Grafica 69: Herramientas de uso por los vendedores fabricantes
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Fuente: Los Autores

Para la venta y promocién de los productos en el mercado, los agentes
comerciales de los fabricantes utilizan en igual proporcién (35%) correos
electronicos y otras herramientas (muestra fisica), seguido de un catalogo en

medio fisico (22%), un computador portétil (7%) y tablets (1%).

106



e ¢Su empresa cuenta con un area de investigacion y desarrollo para la creacion

de nuevos productos o mejoras?

Gréfica 70: Investigacion y desarrollo fabricantes

Fuente: Los Autores.

El 38% de los encuestados afirman contar con un area de investigacion y
desarrollo para la creacion de nuevos productos 0 mejoras en su empresa, el
restante 62% no cuentan con dicha area porque consideran un gasto innecesario
contratando disefiadores extras para dicha labor debido a que son imitadores de

tendencias de los nuevos productos.
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e ¢Su empresa cuenta con una adecuada infraestructura fisica y administrativa?

Gréfica 71: Infraestructura adecuada fabricantes
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Fuente: Los Autores.

Cuando se indaga sobre infraestructura todos los fabricantes encuestados refieren
disponer de una infraestructura fisica y administrativa adecuada para el desarrollo
de sus labores; consideran entre excelente y buena las condiciones de la
maquinaria, planta fisica, software, hardware y vehiculos, tan sélo un 6%

consideran tener un software malo y un 10% un hardware regular.
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o ¢Trabaja usted en equipo con sus competidores?

Grafica 72: Trabajo en equipo con competidores fabricantes

Fuente: Los Autores.

El 61% de los entrevistados afirman trabajar en equipo con sus competidores
porque cooperan entre ellos para ofrecer un mejor producto, mientras que el 39%
niegan hacerlo porque no tienen la suficiente confianza para poder realizar

alianzas.

« ¢Considera importante las certificaciones de calidad para el desarrollo de su

actividad?

Gréfica 73: Certificaciones en calidad fabricantes

No

Fuente: Los Autores.
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El 92% de los fabricantes encuestados estdn de acuerdo en que las certificaciones
de calidad son clave para el desarrollo de su actividad, sin embargo no realizan

dicho proceso por falta de tiempo.

o ¢Tiene usted algun conocimiento al respecto sobre las TIC (Tecnologias de

Informacion y comunicacion)?

Gréfica 74: Conocimiento sobre las TIC fabricantes

Fuente: Los Autores.

El 53% de los empresarios afirma conocer el significado de las TIC, mientras que
el 47% expresa no tener un conocimiento formal de estas tecnologias aunque si

las utilizan intuitivamente.
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e Ventajas de las TIC y desventajas de las TIC.

Gréfica 75: Ventajas de las TIC fabricantes
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Fuente: Los Autores

Gréfica 76: Desventajas de las TIC fabricantes
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Fuente: Los Autores.
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Para el 47% anterior, quienes negaban conocimiento alguno sobre el término TIC,
los encuestadores llevaron a cabo una explicaciébn breve del significado, y de
acuerdo a ello, el 25% de los fabricantes afirma que una de las ventajas de las TIC
es facilitar el flujo de informacion y el 23% estar al dia en las tendencias del
mercado. Del mismo modo, ayudan a las Pyme a mostrar y vender sus productos
y eliminar barreras geogréficas. Sin embargo, ellos encuentran algunas
desventajas como, la falta de privacidad, el fraude que puede presentarse, el
aislamiento del sector que se ve reflejado, en la no asistencia de los proveedores
a las reuniones, capacitaciones, ferias y eventos organizados por las mismas

asociaciones a las que pertenece.

e ¢En su empresa existe una comunicacion efectiva con el cliente para poder

anticiparse a sus necesidades y requerimientos en sus productos?

Grafica 77: Comunicacion efectiva con el cliente fabricantes
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Fuente: Los Autores.

El 96% de los empresarios afirman tener una comunicacion efectiva con sus
clientes para anticiparse a sus necesidades, el 4% restante no lo tiene lo que se

ve reflejado en sus colecciones no vanguardistas.
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e ¢Se ha visto afectado con algun TLC y acuerdos comerciales vigentes

actualmente en Colombia?

Grafica 78: TLC proveedores
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Fuente: Los Autores

El 100% de los fabricantes no se ven afectados con ningun TLC hasta el
momento.

e ¢Su empresa pertenece a alguna asociacién o agremiacion?

Grafica 79: Pertenece a alguna asociacién o agremiacion fabricantes

No
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Fuente: Los Autores.
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Solo un 4% de los empresarios encuestados no pertenecen a alguna asociacion o
agremiacion involucrada con el sector calzado, los demas afirman hacer parte de

al menos una.

e ¢A qué asociaciones 0 agremiaciones pertenece?

Grafica 80: Asociaciones o agremiaciones fabricantes
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Fuente: Los Autores.

Una de las asociaciones o0 agremiaciones de mayor acogida por el sector calzado
es Acicam con un 58% del total de la muestra, seguido por Asoinducals con un
31%, con un porcentaje inferior estan Proexport con un 4%, Asofacals y Ceinnova

con igual proporcion (3%) y Acopi con un 1%.
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o ¢Cuales son las ventajas de pertenecer a una asociacion o agremiacion?

Gréfica 81: Ventajas de las asociaciones o agremiaciones fabricantes
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Fuente: Los Autores.

Segun los encuestados, existen ventajas de pertenecer a estas asociaciones;
refieren como las mas importantes: la representatividad, capacitacion, consultorias
y acompafiamientos con igual proporcion (26%), seguido del acceso a informacion
privilegiada (10%), trabajo en equipo y cumplir con una responsabilidad social (6%

para cada una).

e ¢ Qué vinculos con la academia tiene su empresa?

Gréfica 82: Vinculos con la academia fabricantes
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Fuente: Los Autores.

115



El 38% de los fabricantes del sector calzado de Bucaramanga manifiesta no tener
vinculos con entidades educativas. Los porcentajes restantes refieren tener
consultorias, practicas de producciéon y practicas administrativas (17% para cada

uno) e investigacion y desarrollo (11%) dentro de la empresa.

o ¢Cual es el valor agregado y la pauta de diferenciacion de su empresa frente a

la competencia?

Grafica 83: Valor agregado y pauta de diferenciacion fabricantes

M Calidad
H Disefio
M Precios
H Innovacion

M Experiencia

Fuente: Los Autores.

La calidad con un 33% del total de la muestra es la pauta de diferenciacion frente
a los demas competidores del sector calzado en la ciudad de Bucaramanga,
seguido de disefios exclusivos con un 22%, buenos precios con un 19%, entre

otras.
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« ¢Cuales de las estrategias de negociacion mostradas a continuacién estan
establecidas en su empresa?

Grafica 84: Estrategias de negociacion fabricantes

H Mas cantidad menor precio
H La calidad ante todo

i Transporte justo a tiempo
H Almuerzos de negocios
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Fuente: Los Autores.

Cada empresa determina sus estrategias de negociacion. Segun lo indagado y
como puede observarse en la grafica anterior, las mas empleadas por los
fabricantes, en su orden, son: descuento por pago oportuno, amplia garantia,
calidad, mas cantidad a menor precio y un buen servicio. Cabe resaltar, que las
relaciones publicas, el transporte justo a tiempo y almuerzos de negocios, estan
sefalados, pero, en bajo porcentaje.
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Grafica 85: Ferias y evento nivel regional proveedores
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Fuente: Los Autores.

Para los fabricantes del sector calzado de la ciudad de Bucaramanga es de vital
importancia asistir a las ferias organizadas por Asoinducals y las deméas que se
lleven a cabo en Cenfer, tan solo un 4% afirman participar en la macro rueda

organizada por la alcaldia de la ciudad.
« Ferias o0 eventos a nivel nacional e internacional

Grafica 86: Ferias y eventos a nivel nacional e internacional fabricantes
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Fuente: Los Autores.
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Con un 76% del total de la muestra, el asistir a un evento en la ciudad de Bogota
organizado por Acicam, es de mayor importancia a diferencia de las realizadas por

Acopi, Compensar y demas eventos efectuados en Corferias.

o ¢Cuenta su empresa con el recurso humano idéneo para atender negocios

internacionales?

Grafica 87: Recurso humano idoneo para negocios internacionales fabricantes

Fuente: Los Autores.

El 24% de los encuestados afirma contar con una persona capacitada para

atender clientes de otros paises con un buen manejo de idiomas extranjeros.

e ¢CoOmo considera usted que es su competencia y por qué?

Grafica 88: Tipo de competencia fabricantes

H Desleal
H Rigurosa

i Calmada

Fuente: Los Autores.
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Con un 48% los fabricantes encuestados consideran que la competencia es
desleal por la deshonestidad entre las empresas de una misma zona (San
Francisco o San Miguel)en cuanto a precios y disefio, un 37% refiere que es
rigurosa, es decir, que todos los dias estan fabricando productos con cierto nivel
de innovacion con el fin de no quedarse atrds de su competencia y finalmente un

15% cree que es calmada.

e ¢CoOmo cree usted que podria mejorar la problematica de este sector?

Grafica 89: Mejoras a la problematica fabricantes
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Fuente: Los Autores.

La intervenciéon de las asociaciones (30%), la incentivacion de los empresarios a
agruparse (26%), la intervencion del gobierno (25%) y la intervencion de las

instituciones educativas (19%), ayudarian a mejorar la problematica del sector.
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o ¢(Tiene usted conocimiento del significado de cluster o aglomeracion? y
¢ Como cree que el Gobierno podria incentivar al sector para que se genere un

clister?

Gréfica 90: Conocimiento de cluster fabricantes

Fuente: Los Autores.

Gréfica 91: Incentivar al sector para crear clUster fabricantes
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Fuente: Los Autores.

121



Ahora bien, el significado del término cluster o aglomeracién es desconocido para
el 65% de los empresarios encuestados; solo el 35% restante tiene conocimiento

total o parcial del tema.

Sin embargo, consideran que la inversion en capital (24%) es la manera adecuada
que tiene el gobierno para incentivar al sector, y poder implementar en el futuro un
cluster. También resaltan (21%) la disminucion de aranceles e impuestos y el
fomento de mas investigaciones sobre el tema que ayuden a la creacion de éstos

(19%), asi como mas publicidad para el sector (17%).
o ¢Considera usted que existen ciertas limitaciones en su empresa que le
impiden pertenecer y desempefarse al 100% dentro del cluster? y ¢Cuéles

limitaciones?

Grafica 92: Limitaciones para pertenecer al clUster fabricantes

Fuente: Los Autores

122



Gréfica 93: Tipo de limitaciones fabricantes
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Fuente: Los Autores

Un 65% de los fabricantes afirman tener limitaciones dentro de su empresa que le
impiden desempefiarse dentro de un cluster, el 35% restante consideran que no
tienen restricciones en su compaiiia. Dentro de las posibles falencias que refieren
los empresarios se destacan principalmente, la falta de confianza (26%), la falta de
interés por parte de las empresas (16%), la competencia que se ve en el sector
(15%), la falta de apoyo por parte del gobierno (13%) y la falta de

compromiso(10%).
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e ¢Qué oportunidades ve usted con la posible implementacion de un cluster en el
sector calzado de la ciudad de Bucaramanga?

Gréfica 94: Oportunidades del cluster fabricantes
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Fuente: Los Autores.

Cuando se indaga sobre la posible implementacién de un cluster para este sector,
en Bucaramanga, los fabricantes destacan como oportunidades: a elevar la
competitividad (21%), generar mas valor agregado (19%), acceder a nuevos
mercados (16%), sobrevivir a la globalizacion y el facil aprendizaje del &mbito

productivo y comercializacion (8% cada uno).
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e ;Cree que para que éste cluster se aplique en el sector calzado de
Bucaramanga es importante la intervencion de algunas entidades en

particular? y ¢Qué entidades?

Grafica 95: Intervencion de algunas entidades para la creacion del clister fabricantes

No
0%

Fuente: Los Autores.

Grafica 96: Entidades fabricantes
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Fuente: Los Autores.
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El 100% de los fabricantes encuestados afirman que para que un cllster se dé en
la ciudad de Bucaramanga debe haber, la intervencion de algunas entidades y
organizaciones tales como: gobierno nacional (22%) y municipal (21%), Camara
de comercio (19%), agremiaciones o0 asociaciones (16%), la iniciativa empresarial
(13%) y universidades e instituciones educativas(9%), es decir, que para el sector
todas las entidades son importantes para la implementaciéon de un clister de

calzado.

» ¢Tendria Usted algun interés en hacer parte de un cluster en el sector calzado
de la ciudad de Bucaramanga?

Grafica 97: Interés en hacer parte del clUster fabricantes

No
0%

Fuente: Los Autores.

El 100% de los fabricantes estarian dispuestos a hacer parte de un cluster en el
sector calzado de Bucaramanga porgue aprecian la posibilidad de elevar sus

productos ofreciendo altos estandares de calidad.
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e ¢Cual seria el compromiso de ustedes como proveedores, productores, o
distribuidores para el desarrollo del cluster?

Grafica 98: Compromiso fabricantes

M Calidad  ® Flujo Informacion Prestar maquinaria B Mayores Ingresos

2%

Fuente: Los Autores.

El 60% de los fabricantes tendrian un compromiso si se llegara a implementar un
cluster de calzado en Bucaramanga con mayor flujo de informacién hacia los otros
integrantes de la cadena de suministro, el 25% brindando productos con altos
estandares de calidad, el 13% prestando maquinaria y tan solo el 2% generando
mayores ingresos.
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6.4.3 Analisis de resultados para las salidas. En este item se presentan los resultados obtenidos por los

distribuidores.

o Dentro de las empresas que hacen parte de la cadena de suministro del sector calzado, ¢Con cuales de ellas

tiene alguna relacion?

Grafica 99: Relacién con las empresas distribuidores
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Fuente: Los Autores.
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El 100% de los distribuidores asegura tener relaciones con vendedores, clientes, centros de investigacion y centros

de capacitacion, cabe destacar que s6lo un 67% de los encuestados tienen vinculos con 6 o0 mas proveedores y el

33% restante con 4 a 5 de ellos.

¢, Como es su relacion?

Gréafica 100: Relacién distribuidores
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Fuente: Los Autores.
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El 100% de los encuestados afirma tener una relaciébn excelente con los proveedores, vendedores, clientes y

centros de investigacion, y su relacion es buena con los centros de capacitacion.

e (¢ Como calificaria usted el servicio ofrecido por ellas?

Gréfica 101: Calificaciéon del servicio distribuidores
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Fuente: Los Autores.
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El servicio ofrecido por los proveedores, vendedores, clientes y centros de
investigacibn es excelente, exceptuando el brindado por los centros de

investigacion que es bueno.

e ¢;Considera usted que existen falencias en su compafiia en el ambito de
relaciones interempresariales con las demas organizaciones que hacen parte

de la cadena de suministro del sector calzado?

Grafica 102: Falencias en las relaciones empresariales distribuidores
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Fuente: Los Autores.
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El 50% de los distribuidores consideran no tener falencias en las relaciones
interempresariales, quienes afirman tenerlas, refieren en igual proporcién (25%)
que la falta de confianza y la competencia son las limitaciones mas relevantes

para poder relacionarse con las demas empresas del sector.

e ,COmo considera usted que se podria mejorar estas relaciones

interempresariales dentro del sector?

Gréfica 103: Mejoras en las relaciones distribuidores

® Compartir informacion ~ ®m Competencia leal Mads conocimiento

Fuente: Los Autores.

El 34% de los distribuidores encuestados considera que compartiendo informacion
entre los integrantes del sector calzado, se podria mejorar estas relaciones
interempresariales dentro de este, mientras que en igual proporcion (33%) sugiere

una competencia leal y mas conocimiento del sector.
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e La capacitacion o formacion de sus trabajadores ha sido dada por:

Gréfica 104: Capacitacion de los trabajadores distribuidores
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Fuente: Los Autores.

La formacion académica de los trabajadores incide en la productividad de las
empresas. Al respecto, el 67% de los distribuidores afirma que la capacitacion o
formacién educativa de sus trabajadores proviene del Sena, y la del 33% restante

viene de la capacitacion realizada en la misma empresa y por experiencia laboral.

e ¢ CoOmo ha sido la influencia de dicha capacitacién en su empresa?

Gréfica 105: Influencia de la capacitacion distribuidores
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Fuente: Los Autores.
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La productividad (28%) es la influencia mas relevanteque se obtiene de las
capacitaciones o formaciones educativas recibidas, pero también lo es la eficiencia

y la creatividad (27%) y la innovacion con un 18%.

e ¢ Cuales son los factores que sus clientes locales consideran en la decision de

compra?

Gréfica 106: Factores de compra distribuidores
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0%

Fuente: Los Autores.

Los clientes de los distribuidores a la hora de realizar una compra consideran
importante la calidad (43%), seguido de la exclusividad (29%), y refieren en igual

proporcion (14%) que es el servicio y la innovacion.
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e ¢ Con cuéles entidades de financiacion tiene usted apoyo?

Gréfica 107: Entidades de financiacién distribuidores

B Banco de Bogota M Fundesan M Fomipyme M Bancoldex M CPC m Bancolombia

Fuente: Los Autores.

El 67% de los distribuidores tiene otra entidad que los apoya financieramente

(Banco de Bogotd), el 33% restante es Bancolombia.

e (Qué residuos se generan en su empresa y cual es su disposicion final?

Grafica 108: Residuos y disposicion final distribuidores
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Fuente: Los Autores.

La papeleria (100%) es el Unico residuo reciclado por los distribuidores, el
pegante es botado por ellos en un 100%. El cuero en un 67% es reutilizado,

mientras que el 33% restante es almacenado por los empresarios.
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e ¢ Cuenta para cada area o departamento de su empresa con un personal idéneo, para el desarrollo de cada labor

dentro del proceso productivo?, ¢ Cémo calificaria el desempefio laboral de sus trabajadores?

Gréfica 109: Personal idéneo en el proceso productivo distribuidores
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Fuente: Los Autores.
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El desempefio laboral de los trabajadores de las empresas de calzado en su gran mayoria (100%) es excelente para

el area: financiera, mercadeo, recursos humanos, inventario y sistemas.

¢ Qué factores considera usted estan afectando el rendimiento de su empresa?

Gréafica 110: Factores de rendimiento distribuidores
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Fuente: Los Autores.

Los distribuidores encuestados consideran que el compromiso, el salario y la motivacién son los factores que mas
influyen en el rendimiento de los trabajadores en las diferentes areas de las empresas de calzado de Bucaramanga.
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e ¢ Cuales estrategias de publicidad maneja su empresa para la venta y promocion de sus productos?

Gréfica 111: Medios publicitarios distribuidores
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Fuente: Los Autores.

Cuando se indaga sobre las estrategias de publicidad utilizadas, la mayoria de los empresarios (33%) refieren que

son los folletos, redes sociales y voz a voz a nivel local, regional y nacional.
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e ;COmMo se programan las ventas en su empresa y quiénes se encargan de

ellas?

Gréfica 112: Programacién de ventas distribuidores
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Fuente: Los Autores.

Los distribuidores programan sus ventas por medio del conocimiento del mercado
con un 50%, el perfil del cliente con un 33% Yy la imagen corporativa con un 17%.

e (COmo se lleva a cabo el proceso de ventas?

Grafica 113: Proceso de ventas distribuidores
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Fuente: Los Autores.
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Como puede observarse en la gréfica, la mayor parte del proceso de venta de las
empresas distribuidoras del sector calzado se realizan al mayor y al detal (37%),
seguido en igual proporcion (25%) por vendedores y puntos de venta y finalmente

por correrias (13%).

e ;Qué tipo de herramientas utilizan los agentes comerciales de su empresa

para la venta y promocion de sus productos en el mercado?

Grafica 114: Herramientas de uso por los vendedores distribuidores
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Fuente: Los Autores.

Para la venta y promocién de los productos en el mercado, los agentes
comerciales utilizan en igual proporcion (25%) tablets, catdlogo en medio fisico,

correos electrénicos y otras herramientas (muestra fisica).
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e Su empresa cuenta con un area de investigacion y desarrollo para la creacion

de nuevos productos o mejoras?

Gréfica 115: Investigacion y desarrollo distribuidores

Fuente: Los Autores.

El 33% de los distribuidores que hacen parte de la cadena de suministro del sector
calzado no cuenta con un area de investigacion y desarrollo para la creacion de
nuevos productos y mejoras, el 67% afirman tener disefiadores internacionales

para innovar en sus productos y estar en una mejora continua en sus disefios.

e ¢ Su empresa cuenta con una adecuada infraestructura fisica y administrativa?

Grafica 116: Infraestructura adecuada distribuidores
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Fuente: Los Autores.
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Todos los distribuidores encuestados refieren disponer de una infraestructura
fisica y administrativa adecuada para el desarrollo de sus labores; consideran
entre excelente y buena las condiciones de la maquinaria, planta fisica, software,

hardware y vehiculos.

e ¢ Trabaja usted en equipo con sus competidores?

Gréfica 117: Trabajo en equipo con competidores distribuidores

Fuente: Los Autores.

El 67% de los distribuidores no trabajan en equipo con sus competidores por la
falta de confianza que les genera su competencia, mientras que el 33% restante si

lo hace para ofrecer excelentes productos a sus clientes finales.
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e ¢Considera importante las certificaciones de calidad para el desarrollo de su

actividad?

Grafica 118: Certificaciones en calidad distribuidores
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Fuente: Los Autores.

El 33% de los distribuidores no consideran importantes las certificaciones de
calidad por la falta de tiempo y disponibilidad, aunque afirman que quisieran estar
aprobados en las normas ISO, el restante 67% si lo considera importante para el

desarrollo de su actividad.

e ¢ Tiene usted algun conocimiento al respecto sobre las TIC (Tecnologias de

Informacién y comunicacién)?

Grafica 119: Conocimiento sobre las TIC distribuidores

Si
0%

Fuente: Los Autores.
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El 100% de los distribuidores no tienen algin conocimiento al respecto sobre las
TIC por la falta de informacion acerca de estas tecnologias.

e Ventajas de las TIC y desventajas de las TIC.

Grafica 120: Ventajas de las TIC distribuidores

M Elimina barreras
geograficas

M Facilita el flujo de
informacion

M Facil acceso a la
educaciény a la cultura

M Ayudar a las PYME a
mostrar y vender sus
productos

Fuente: Los Autores.

Gréfica 121: Desventajas de las TIC distribuidores

M Falta de privacidad

B Aislamiento

™ Fraude

B Disminuye los
puestos de trabajo

Fuente: Los Autores.
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Después de una explicacion del significado de las TIC suministrada por los
encuestadores, el 50% de los distribuidores cree que las ventajas de ellas es que
facilita el flujo de informacién, seguido de un 33% que estar al dia con las
tendencias en el mercado y un 17% elimina las barreras geograficas. El 50% de
los empresarios considera que una desventaja de las TIC es el fraude y el 50%
restante la falta de privacidad.

e (En su empresa existe una comunicacion efectiva con el cliente para poder

anticiparse a sus necesidades y requerimientos en sus productos?

Gréfica 122: Comunicacion efectiva con el cliente distribuidores

No
0%

Fuente: Los Autores.

El 100% de los distribuidores afirman tener una comunicacion efectiva con sus
clientes para poder anticiparse a sus necesidades y requerimientos en sus
productos porque van ofreciendo sus productos con mejoras desarrolladas

anteriormente por los fabricantes, para la satisfaccién del consumidor final.
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e ¢Se ha visto su empresa afectada con algun TLC y acuerdos comerciales

vigentes en Colombia actualmente?

Grafica 123: TLC distribuidores

Si
0%

No
100%

Fuente: Los autores.

El 100% de los empresarios no se han visto afectados con ningan TLC y acuerdos

comerciales vigentes con Colombia actualmente.

e ¢ Su empresa pertenece a alguna asociacién o agremiacion?

Grafica 124: Pertenece a alguna asociacion o agremiacion distribuidores

No
33%

Fuente: Los Autores.
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El 67% de los entrevistados pertenecen a alguna asociacion, mientras que el 33%
no pertenecen a ninguna por falta de confianza en los recursos invertidos hacia

estas agremiaciones.

e (A qué asociaciones 0 agremiaciones pertenece?

Grafica 125: Asociaciones o agremiaciones distribuidores

M Asoinducals
W Acicam

m Asofacals

H Acopi

M Proexport
m Ceinnova

Coonalcalzado

m Cidecuero

Fuente: Los Autores

Del 67% de los distribuidores que si pertenecen a alguna asociacion, el 67% estan

vinculados con Acicam y el 33% restante lo estdn con Proexport.
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e ¢ Cuales son las ventajas de pertenecer a una asociacion o agremiacion?

Gréafica 126: Ventajas de las asociaciones o agremiaciones distribuidores

H Representatividad
M Capacitacién

m Consultoriay
acompafamiento

B Acceso a informacién
privilegiada

B Trabajo en equipo

Fuente: Los Autores.

El 50% de los encuestados creen que una ventaja de pertenecer a una asociacion
0 agremiacion es por la representatividad, el 25% por el acceso a informacion

privilegiada y capacitacion respectivamente.

e ¢ Qué vinculos con la academia tiene su empresa?

Grafica 127: Vinculos con la academia distribuidores

® Investigacion y Desarrollo

B Practicas administrativas

m Practicas produccion

B Consultorias

= Ninguna

Fuente: Los Autores.
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El 100% de los distribuidores no tiene ningun tipo de vinculo con la academia

porque no existen relaciones cercanas con ellas.

e (Cual es el valor agregado y la pauta de diferenciacion de su empresa frente a

la competencia?

Gréfica 128: Valor agregado y pauta de diferenciacion distribuidores

B Calidad m Disefio M Precios M Innovacién M Experiencia

Fuente: Los Autores.

El 29% de los empresarios considera que el disefio y la innovacién son las pautas
de diferenciacién frente a los de su competencia, seguido de la experiencia con un

28% y los precios con un 14%.
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e (;Cudles de las estrategias de negociacion mostradas a continuacion estan

establecidas en su empresa?

Gréfica 129: Estrategias de negociacién distribuidores

B M3s cantidad menor precio

M La calidad ante todo

M Transporte justo a tiempo

W Almuerzos de negocios

B Amplia garantia

® Un buen servicio

i Relaciones publicas

m Descuento por pago oportuno

Fuente: Los Autores.

El 23% de los encuestados establecen como estrategia de negociacién ofreciendo
mas cantidad a menor precio, seguido de calidad ante todo con un 16%,
descuento por pago oportuno, amplia garantia y un buen servicio con un 15% para

cada uno y con un 8% para transporte justo a tiempo y relaciones publicas.

e Su empresa ha participado en ferias y eventos de:

Grafica 130: Ferias y evento nivel regional distribuidores

100%
80%
60%
40%
20%
0%
Local Regional
M Cenfer 75% 75%
M Asoinducals 25% 25%

Fuente: Los Autores.
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Para los distribuidores de calzado de la ciudad de Bucaramanga es importante,
con un 75%, asistir a las ferias de calzado organizadas en la ciudad y realizadas

en Cenfer que incluso las efectuadas por Asoinducals.

e Su empresa ha participado en ferias y eventos de:

Gréfica 131: Ferias y eventos a nivel nacional e internacional distribuidores

100%
50%

0%
Nacional Internacional
W Corferias 22% 22%
W Acicam 78% 78%

Fuente: Los Autores.

Asi mismo, con un 78% estos distribuidores de calzado asisten a las ferias
organizadas por Acicam a nivel nacional e internacional, por el contrario, el 22%

acuden es a Corferias.

e ¢Cuenta su empresa con el recurso humano idoneo para atender negocios

internacionales?

Grafica 132: Recurso humano idoneo para negocios internacionales distribuidores

Si
0%

Fuente: Los Autores.
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El 100% de los distribuidores niegan tener un recurso humano idéneo para
atender negocios internacionales porque consideran que se pueden vender los

productos mostrandolos en pasarelas internacionales.

e CoOmo considera usted que es su competencia y por qué?

Gréfica 133: Tipo de competencia distribuidores

Rigurosa
0%

Fuente: Los Autores

El 67% de los entrevistados consideran que su competencia es calmada porque
existe respeto en la informacién y disefios que se distribuyen, mientras que el 33%
restante considera que es desleal porque hay competencia en ofrecer menor

precio de sus productos utilizando la misma materia prima y mano de obra.
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e CoOmo cree usted que podria mejorar la problematica de este sector?

Gréfica 134: Mejoras a la problemética distribuidores

H Intervencion del gobierno

M Incentivacion de los
empresarios a agruparse

i Intervencion de las
asociaciones y agremiaciones

H Intervencion de las
instituciones educativas

Fuente: Los Autores.

El 67% de los encuestados creen que la incentivacion de los empresarios a
agruparse podria mejorar la problematica del sector calzado, mientras que el 33%
restante considera que es mediante la intervencion de las instituciones educativas
debido a que son entidades parciales y no habria ningun tipo de manipulacién por

parte del gobierno y de las asociaciones.
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e ¢ Tiene usted conocimiento del significado de cluster o aglomeracion?

Gréfica 135: Conocimiento de cluster distribuidores

Fuente: Los Autores.

El 67% de los distribuidores tiene conocimiento del significado de cluster, el

restante 33% no tiene nocién del término.

e Como cree que el Gobierno podria incentivar al sector para que se genere un

cluster?

Grafica 136: Incentivar al sector para crear cluster distribuidores

E Mas Dinero

H Mas investigacion

i Mejores trabajadores

H Menos aranceles e impuestos

i M3s publicidad

i Generar espacios de capacitacion

Fuente: Los Autores.
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El 37% de los empresarios cree que el gobierno podria incentivar al sector calzado

para que se genere un cluster con méas dinero, el 25% con menos aranceles e

impuestos, el 25% con mas publicidad y el 13% con mas investigacion.

e ¢Considera usted que existen ciertas limitaciones en su empresa que le

impiden pertenecer y desempefarse al 100% dentro del cluster?

Gréfica 137: Tipo de limitaciones distribuidores

25%

M Distancia (lejania)
B Competencia
M Falta de compromiso
M Falta de apoyo por parte del gobierno
M Saturacion del mercado
M Falta de proveedores o distribuidores
Incompatibilidad tecnoldgica
Falta de interés por parte de las empresas
Falta de informacion
Falta de recursos
Falta de confianza

Fuente: Los Autores.

El 100% de los distribuidores afirman tener limitaciones en su empresa para

pertenecer y desempefiarse dentro del clister, entre las cuales esta la distancia

(lejania) y la falta de confianza con un 25% para cada uno, la falta de interés por

parte de las empresas y la falta de apoyo por parte del gobierno con un 13% para

cada uno, y con un 12% por la competencia y la falta de compromiso

respectivamente.
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e ¢ Qué oportunidades ve usted con la posible implementacion de un cllster en el

sector calzado de la ciudad de Bucaramanga?

Gréfica 138: Oportunidades del cluster distribuidores

M Eleva la competitividad
B Asegurar permanencia en el mercado

M El ubicar el sector en una sola zona atrae mas
clientes

B Facil aprendizaje del ambito productivo y
comercializacidn

B Sobrevivir a la globalizacion

Fuente: Los autores.

Las oportunidades que ven los empresarios con la posible implementacion de un
cluster en el sector calzado de Bucaramanga es que eleva la competitividad,
asegura permanencia en el mercado y genera mas valor agregado con un 25%
para cada uno, el facil aprendizaje del &mbito productivo y comercializacion con un

13% vy el ubicar el sector en una sola zona atrae mas clientes con un 12%.

e (Cree que para que éste cluster se aplique en el sector calzado de
Bucaramanga es importante la intervencion de algunas entidades en

particular?

Grafica 139: Entidades distribuidores

11% B Gobierno Nacional

B Gobierno Municipal

m Universidades e Instituciones Educativas
B Agremiaciones o asociaciones

B Camara de Comercio

0%

M Iniciativa de los Empresarios

Fuente: Los Autores.
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El 23% de los distribuidores considera que el gobierno nacional debe intervenir
para que se apligue un cluster en el sector calzado de Bucaramanga, los
porcentajes restantes refieren en igual proporcion (22%) que el gobierno
municipal, las agremiaciones o asociaciones, y la camara de comercio también
son entidades relevantes a la hora de dicha implementacion, y el 11% por la

iniciativa de los empresarios.

e ¢;Tendria usted algun interés en hacer parte de un clister en el sector calzado

de Bucaramanga?

Grafica 140: Interés en hacer parte del cluster distribuidores

No
0%

Fuente: Los Autores.

El 100% de los encuestados estarian dispuestos a hacer parte de un cluster en el
sector calzado de Bucaramanga porgue les interesa pertenecer a uno debido a las

ventajas que esto trae para ellos.
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e ¢Cual seria el compromiso de ustedes como proveedores, productores, o

distribuidores para el desarrollo del clister?

Gréfica 141: Compromiso distribuidores

M Prestar Infraestructura

B Flujo de informacion

Fuente: Los Autores

El compromiso por parte de los distribuidores con la posible implementacién de un
cluster de calzado en Bucaramanga es mayor flujo de informacién (67%) y
prestando infraestructura (33%) como espacios en los estantes para el muestrario
del calzado.

6.4.4 Analisis de resultados para retroalimentacién. En este item se presentan

los resultados de las empresas de retroalimentacion.
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Dentro de las empresas que hacen parte de la cadena de suministro del sector

calzado, ¢, Con cuales de ellas tiene alguna relacion?, ¢ Cuantas de ellas?

Gréfica 142: Relacidn con las empresas retroalimentacion

100%
80%
60%
40%
20%
0%
Proveedores | Distribuidores | Fabricantes Centros de
investigacion
W6 6 mas 100% 100% 100% 100%
@ 4a5 0% 0% 0% 0%
W 2a3 0% 0% 0% 0%
m1 0% 0% 0% 0%

Fuente: Los Autores.

El 100% de las empresas de retroalimentacion, afirman tener relaciones con mas

de 6 tipos de empresas de la cadena de suministro del sector calzado.

e ¢COmo es su relacion?

Gréfica 143: Relacion retroalimentacion

Proveedores |Distribuidores| Fabricantes | Centros de
investigacion
B Mala 0% 0% 0% 0%
[ Regular 0% 0% 0% 0%
M Buena 0% 0% 0% 0%
M Excelente 100% 100% 100% 100%

Fuente: Los Autores.
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El 100% de los encuestados refieren en que sus relaciones interempresariales son

excelentes.

e ¢(Considera usted que existen falencias en su compafiia en el ambito de
relaciones interempresariales con las demas organizaciones que hacen parte

de la cadena de suministro del sector calzado?

Gréfica 144: Falencias en las relaciones empresariales retroalimentacion

MSi

i No

Fuente: Los Autores.

El 40% de las empresas de retroalimentacion niegan tener falencias en las
relaciones interempresariales, mientras quienes afirman tenerlas, refieren que la
competencia es la limitacion mas relevante para poder relacionarse con las demas

empresas del sector.
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e ;COMo considera usted que se podria mejorar estas relaciones

interempresariales dentro del sector y qué ventajas traeria esto para el mismo?

Gréfica 145: Mejoras en las relaciones retroalimentacion

E Competencia leal

M Sin tantos tramites

Fuente: Los Autores.

El 67% de las empresas de retroalimentacion considera en que reducir tantos
tramites para llevar a cabo convenios y asociaciones, se podria mejorar las

relaciones interempresariales, mientras que el 33% sugiere una competencia leal.

e ¢ Con cudles entidades de financiacién tiene usted apoyo?

Gréafica 146: Entidades de financiacién retroalimentacion

0,
9% B Fundesan
\ B Fomipyme
m Bancoldex

W Bancolombia

mCPC

0% ® Gobierno

Fuente: Los Autores.

Para el desarrollo de sus actividades las empresas de retroalimentacion requieren
de apoyo financiero. Dentro de las entidades bancarias que prestan ese apoyo, en
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su orden, estan: Bancoldex (37%), el Gobierno (27%), Fundesan (18%), y en igual

proporcién (9%) Colciencias y CPC.

e (/Qué residuos se generan en su empresa y cual es su disposicion final?

Gréfica 147: Residuos y disposicién final retroalimentacion

100%
80%
60%
40%
20%

0%
Papeleria
M Se Almacena 25%
[ Se Reutiliza 33%
M Se Bota 0%
B Se Recicla 42%

Para las empresas de retroalimentacién es muy importante llevar a cabo procesos
de reciclado, reutilizacion o almacenamiento para la papeleria para asi disminuir el

consumo del recurso y ahorrar costos.
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e ¢Considera usted que invertir en tecnologia avanzada en dentro del proceso
productivo del sector calzado, les permitiria aumentar su productividad y

competitividad?

Gréfico 148: Invertir en tecnologia retroalimentacién

M Si

M No

Fuente: Los Autores.

El 80% de las empresas de retroalimentacién estan de acuerdo que invertir en
tecnologia de punta les permite aumentar su productividad y competitividad dentro
del sector calzado, el 20% restante considera que no puede mejorar con la

inversion de la misma.

163



e ¢Qué factores considera importantes a la hora de NO invertir en tecnologia

dentro del sector?

Grafico 149: Factores para no invertir en tecnologia retroalimentacion

M Detalles elaborados a mano

H Escasos recursos econémicos

M Falta de conocimiento de
magquinaria especializada

H Infraestructura inadecuada

H Personal idéneo para el manejo
de la maquinaria

i Costos de mantenimiento

Fuente: Los Autores.

Los escasos recursos econdmicos es el factor mas relevante a la hora de no
invertir en tecnologia, asi lo expresa el 29% del total de encuestados. Por otro
lado, la falta de conocimiento de maquinaria especializada y la falta de personal
idéneo para el manejo de la maquinaria (18% para cada uno) asi como los detalles

elaborados a mano (17%) también incide en esa decision.
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e ¢ Cuales medios de publicidad maneja su empresa para la venta y promocion de sus productos?

Gréfica 150: Medios publicitarios retroalimentacion

80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%
10% -
0% A A A A A A
Volantes | Folletos | Vallas Radio | Televisio | Periddico| Tarjetas | Pagina Redes Voz a Ferias
Publicitar n de Web Sociales Voz
ias presenta
cién
M Internacional 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 20% 0% 0% 5%
= Nacional 0% 0% 0% 0% 0% 0% 5% 20% 0% 0% 5%
M Regional 0% 0% 5% 0% 0% 10% 5% 20% 0% 0% 5%
M Local 0% 0% 5% 0% 0% 10% 5% 20% 0% 0% 5%

Fuente: Los autores.

El medio de publicidad de mayor acogida por las empresas de retroalimentacién del sector calzado son las paginas
web por su cobertura y facil acceso en el territorio nacional e internacional, a diferencia de las tarjetas de

presentacion y las ferias.
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e (/Su empresa cuenta con un area de investigacion y desarrollo para el
mejoramiento de los productos ofrecidos por las empresas del sector calzado?

Grafica 151: Investigacion y desarrollo retroalimentacion

No
33%

Fuente: Los Autores.

Tan sélo el 33% de los encuestados niega tener un area de investigacion y
desarrollo, el restante 67% afirman tenerla, porque consideran que se debe estar
al dia en las tendencias de la moda y el mercado para ofrecer un mejor servicio.

e (El sector calzado cuenta con una adecuada infraestructura fisica y

administrativa?

Gréfica 152: Infraestructura adecuada retroalimentacion

100%

80%

60%

40%

20%

0%

Magquinaria | Planta fisica | Software Hardware Vehiculos
M Excelente 0% 0% 0% 0% 0%
dBuena 17% 20% 60% 60% 100%

M Regular 50% 80% 40% 40% 0%
® Mala 33% 0% 0% 0% 0%

Fuente: Los Autores.
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Cuando se indaga sobre la infraestructura, todos las empresas de
retroalimentacion encuestadas refieren disponer de una infraestructura fisica y
administrativa adecuada para el desarrollo de sus labores; consideran entre buena
y regular las condiciones de la maquinaria, planta fisica, software, hardware y

vehiculos.

e ¢ Trabaja usted en equipo con sus competidores?

Grafica 153: Trabajo en equipo con competidores retroalimentacion

Fuente: Los Autores.

Para este estudio se considerd pertinente indagar sobre el trabajo en equipo
interempresarial. EI 80% de los encuestados niegan trabajar en equipo con sus

competidores porque no tienen la suficiente confianza para poder realizar alianzas.
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e ¢Considera importante las certificaciones de calidad para el desarrollo de las

actividades productivas del sector calzado?

Grafica 154: Certificaciones en calidad retroalimentaciéon

No
0%

Fuente: Los Autores.

Los encuestados consideran necesarias las certificaciones de calidad a pesar de

gue sus clientes no estan certificados.
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e /Tiene usted algin conocimiento al respecto sobre las TIC (Tecnologias de

Informacion y comunicacion)?

Grafica 155: Conocimiento sobre las TIC retroalimentaciéon

HSi

M No

Fuente: Los Autores.

En la actualidad las tecnologias de informacion y comunicacion son vitales para
las organizaciones. Al respecto, solo el 20% de los empresarios niega conocer el
significado de las TIC, mientras que el 80% expresa si tener un conocimiento

formal de estas tecnologias y refieren en utilizarlas.
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e Ventajas de las TIC y desventajas de las TIC

Gréfica 156: Ventajas de las TIC retroalimentacion

H Elimina barreras

geograficas
H Facilita el flujo de
informacion

0% M Facil acF,eso ala
| educaciony a la cultura

M Ayudar a las PYME a
mostrar y vender sus
productos

H Buena publicidad a
menor costo

Fuente: Los Autores.

Gréfica 157: Desventajas de las TIC retroalimentacion

0%

M Falta de privacidad

H Aislamiento

i Fraude

E Disminuye los
puestos de trabajo

Fuente: Los Autores.
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Consideran como ventajas de las TIC, en su orden, que facilitan el flujo de
informacion y contribuyen a eliminar barreras geograficas. Del mismo modo
permiten estar al dia en tendencias del mercado, buena publicidad a menor costo
y el facil acceso a la educacion y a la cultura. Sin embargo, encuentran algunas

desventajas como la falta de privacidad y el fraude que puede presentarse.

e ¢Considera que las empresas del sector calzado se han visto afectadas por

algun TLC o acuerdo comercial actualmente vigente en Colombia?

Grafica 158: TLC retroalimentacion

HSi

HNo

Fuente: Los Autores.

El 60% de las empresas de retroalimentacion considera que las empresas del
sector calzado no se han visto afectadas con algan TLC, mientras que el 40%

restante afirman lo contrario.
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e ¢Cuales son las ventajas que usted considera existen al hacer parte de estas

empresas de retroalimentacion?

Gréfica 159: Ventajas de las asociaciones 0 agremiaciones retroalimentacion

H Representatividad

H Capacitacion

o ‘
i Consultoria y acompafiamiento

' H Acceso a informacién privilegiada

M Trabajo en equipo

Fuente: Los Autores.

Existen ventajas de pertenecer a estas empresas de retroalimentacion; refieren
como las mas importantes, la representatividad con un 33%, seguida de
capacitacion (25%), consultorias y acompafiamientos, trabajo en equipo con un

17% para cada unay el acceso a informacion privilegiada (8%).

e ¢Qué vinculos con la academia tiene su empresa?

Gréfica 160: Vinculos con la academia retroalimentaciéon

H Investigacion y Desarrollo

M Practicas administrativas

i Practicas produccién

M Consultorias
M Ninguna

Fuente: Los Autores.
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El 40% de los encuestados manifiestan no tener vinculos con entidades
educativas, un 30% estan de acuerdo en llevar a cabo investigacion y desarrollo y
con otros 10% restantes las consultorias, las practicas administrativas y las

practicas de produccion dentro de la empresa.

e ¢ Cual es el valor agregado y la pauta de diferenciacion de su empresa frente a

la competencia?

Gréfica 161: Valor agregado y pauta de diferenciacion retroalimentacion

W Representatividad

M Costos de administracion
[ Experiencia

B Acompafamiento

[l Capacitaciones

Fuente: Los Autores.

Con un 31% del total de los encuestados, la experiencia es el valor agregado de
mayor acogida por las empresas de retroalimentacion del sector calzado, seguido
de las capacitaciones (23%), representatividad (16%) y en ultima instancia los

costos de administracion y acompafiamiento con tan sélo un 15% para cada uno.
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e ¢COmo considera usted que es su competencia y por qué?

Gréfica 162: Tipo de competencia retroalimentacion

H Desleal
H Rigurosa

i Calmada

Fuente: Los Autores.

El 60% de los empresarios encuestados estan de acuerdo con que la competencia
es calmada, refieren en igual proporcion (20%) que es rigurosa y desleal, es decir,
que todos los dias estan ofreciendo innovacion en sus servicios brindados, con el

fin de no quedarse atrds de su competencia.

e (CoOmo cree usted que podria mejorar la problemética de este sector?

Gréfica 163: Mejoras a la problemética retroalimentacion

H intervencion del gobierno

H incentivacion de los empresarios
a agruparse

i intervencion de las asociaciones
y agremiaciones

M intervencidn de las instituciones
educativas

Fuente: Los Autores.
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Un 40% de los encuestados creen que con la intervencion del gobierno podrian
solucionarse la problemética del sector, ademés de la incentivacion de los
empresarios a agruparse, intervencion de las asociaciones o0 agremiaciones y la

intervencion de las instituciones educativas (20% para cada aspecto).

e ¢Tiene usted conocimiento del significado de clister o aglomeracion?

Gréfica 164: Conocimiento de clister retroalimentaciéon

HSi

M No

Fuente: Los Autores.

El significado del término clister o aglomeracion es desconocido para el 20% de
los empresarios encuestados; el 78% restante tiene conocimiento total o parcial

del tema.
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e Como cree que el Gobierno podria incentivar al sector para que se genere un

clister?

Grafica 165: Incentivar al sector para crear clUster retroalimentacion

H Mas Dinero

H Mas investigacion

i Mejores trabajadores

H Menos aranceles e
impuestos

 M3s publicidad

i Generar espacios de
capacitacion

2

Fuente: Los Autores.

La inversion en capital y generando mas espacios de capacitacion (30% y 20%
respectivamente) son las maneras adecuadas que tiene el gobierno para
incentivar al sector, y poder implementar en el futuro un clister. También resaltan
el fomento de mas investigaciones sobre el tema que ayuden a la creacién de
éstos, la disminucion de aranceles e impuestos y mejores trabajadores (10% para

cada uno).
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e ¢Considera usted que existen ciertas limitaciones en su empresa que le

impiden pertenecer y desempefarse al 100% dentro del cluster?

Gréfica 166: Limitaciones para pertenecer al cllUster retroalimentacién

0%

M Si

H No

Fuente: Los Autores.

Todas las empresas de retroalimentacion coinciden en no tener limitaciones para

desempefiarse al 100% dentro de un cluster.

e ¢ Qué oportunidades ve usted con la posible implementacion de un cluster en el
sector calzado de la ciudad de Bucaramanga?

Gréfica 167: Oportunidades del claster retroalimentacion

M Eleva la competitividad

H Asegurar permanencia en el
mercado

M El centrar el sector en una zona
atrae mas clientes

H Facil aprendizaje del ambito

productivo y comercializacidn
H Sobrevivir a la globalizacién
i Generar mas valor agregado

Fuente: Los Autores.
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Cuando se indaga sobre la posible implementacion de un cllster para este sector,
en Bucaramanga, las empresas de retroalimentacion destacan como
oportunidades: elevar la competitividad (31%), acceder a nuevos mercados (23%),
generar mas valor agregado, y asegurar una permanencia en el mercado (15%
cada uno), ubicar el sector en una sola zona porque atraeria mas clientes y el facil
aprendizaje del ambito productivo y comercializacion (8% cada uno).

e ¢lIntervencion de alguna entidad en particular?

Grafica 168: Intervenciéon de algunas entidades para la creacion del clister

retroalimentacion

H Gobierno Nacional
H Gobierno Municipal
i Universidades e Instituciones

Educativas

H Agremiaciones y asociaciones

i Camara de Comercio
i Iniciativa de los Empresarios

Fuente: Los Autores.

El 100% de los encuestados afirman que para que el clister se dé en la ciudad de
Bucaramanga debe haber, en igual proporcion (25%), la intervencion de algunas
entidades y organizaciones tales como: gobierno nacional y municipal,

agremiaciones o asociaciones. Las universidades e instituciones educativas (9%),
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la camara de comercio y la iniciativa empresarial (8% cada uno). Es decir, que
para el sector todas las entidades son importantes para la implementacion de un

clister de calzado.

e ¢ Tendria usted algun interés en hacer parte de un cluster en el sector calzado
de la ciudad de Bucaramanga?

Gréfica 169: Interés en hacer parte del cluster retroalimentacion

0%

HSi

H No

Fuente: Los Autores.

Todas las empresas de retroalimentacion del sector calzado de la ciudad de
Bucaramanga tienen un interés por hacer parte del clister debido a las

oportunidades que ellos observan con la aplicacion del mismo.
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e ¢Cual seria el compromiso de ustedes como proveedores, productores, o

distribuidores para el desarrollo del cluster?

Gréfica 170: Compromiso retroalimentacion

H Flujo de informacién

B M3s capacitaciones

Fuente: Los Autores

El compromiso que el 60% de los encuestados, si se llegase a implementar un
cluster en el sector, hace referencia a mas capacitaciones para todos los
integrantes de la cadena de suministro, mientras que el 40% restante considera

que con un flujo de informacion dentro del sector.
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7. DIAGNOSTICO

El diagnostico se presenta en el cuadro 6 donde en las columnas se ubican los componentes del cllster y en las

filas el factor analizado

Cuadro 6: Diagnéstico

FACTOR ANALIZADO

PROVEEDORES

FABRICANTES

DISTRIBUIDORES

RETROALIMENTACION

Relaciones
interempresariales y
calificacion del servicio.

Consideran que las relaciones son
excelentes con las demas empresas
vinculadas a la cadena de suministro y a su
vez, califican como excelente el servicio
ofrecido por las mismas.

Refieren que es vital poseer excelentes
relaciones interempresariales para que
exista una buena comunicacion con sus
proveedores y les permita entregar un buen
producto a sus clientes.

Manifiestan que la relacién y el servicio
ofrecido por las diferentes empresas es
excelente, mientras que con los centros de
capacitacion es buena, lo que hace
necesario, con estos Ultimos, afianzar los
vinculos académicos.

Las asociaciones y entidades de apoyo y
mejoramiento manejan muy buenas
relaciones con las empresas de la cadena
de suministro del mismo, puesto que esta es
la base para llevar a cabo un trabajo en
equipo que dé buenos resultados tanto en el
ambito productivo como competitivo.

Falencias para
relacionarse con otras
empresas y las posibles
mejoras a la
problematica.

Aun cuando la mayoria mantiene relaciones
interempresariales excelentes, existen
empresarios que aun se les dificulta
sostener este tipo de relaciones debido al
alto nivel de desconfianza en el gremio por
la competencia de precios y disefios.

Dentro de las falencias para llevar a cabo
una buena relacion con las demas empresas
del gremio, se pueden destacar la
competencia abierta que se ve en las zonas
comerciales, la falta de confianza por parte
de ellos mismos y en ocasiones por las
distancias que existen al estar ubicadas muy
lejos unos de otros.

La falta de confianza y la competencia
rigurosa que existe en el sector calzado, son
las limitaciones mas relevantes; por eso,
consideran que esto puede mejorar si se
comparte informacion, lo que genera
credibilidad entre las partes, y una
competencia leal y calmada.

En la ciudad existen diversas asociaciones y
entidades que retroalimentan a las
empresas del sector calzado, es por ello que
se ve una fuerte competencia para ofrecer
sus productos y servicios a sus clientes,
unos por menor tasa de interés para
créditos, otros ofrecen mas capacitaciones,
algunos mas participacion en ferias y otros
un menor costo de administracién por hacer
parte de dichas asociaciones, la mejor forma
de solucionar ese inconveniente es segun
ellos manejando politicas similares, es decir
llevar una competencia leal y reduciendo la
tramitologia necesaria para consolidar
alianzas estratégicas en Pro del sector.
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FACTOR ANALIZADO

PROVEEDORES

FABRICANTES

DISTRIBUIDORES

RETROALIMENTACION

Capacitacion y manejo
de un segundo idioma, la
influencia en su
desempefio laboral

Para estos empresarios, en la contratacion
de los nuevos trabajadores que les
garantice productividad y eficiencia, se tiene
en cuenta tanto la experiencia como el
reconocimiento o la certificacién de una
institucion educativa, ademas, el buen
manejo de otro idioma

Para éstos, el factor clave es la experiencia
cuando se requiere contratar para los
periodos de produccion porque la
certificacion de la institucion educativa, por
si misma, no garantiza la calidad del
trabajador. Se prefiere la capacitacion
dentro de la misma empresa, en breve
tiempo, que mejore la productividad y la
eficiencia y se logre cumplir la demanda.
Consideran como valor agregado el manejo
de una segunda lengua.

En este grupo, resaltan que no bastan los
conocimientos tedricos si no la experiencia
que es lo necesario para un desempefio
laboral eficiente y productivo. Consideran
que no tienen el recurso humano idéneo
para atender negocios internacionales
porque sus trabajadores o funcionarios no
manejan un segundo idioma y eso les limita
ampliar su mercado global.

Las asociaciones contratan el personal
idéneo en Proexport, para dar apoyo a los
empresarios en las ferias internacionales

realizadas en Bogota y atender las
negociaciones con otros paises.

Automatizacion, invertir
en tecnologia: ventajas y
desventajas, entidades
financieras de apoyo.

Afirman contar con procesos automatizados,

pero dicha maquinaria es muy costosa y su

adquisicion se ve comprometida si no hay la

solucion financiera a tiempo, aun cuando se

tiene el respaldo de las entidades bancarias
para la inversion.

Entre ellos existe una gran acogida en
cuanto a los avances tecnoldgicos
productivos para el calzado, sin embargo,
esta inversién no se ve en casi ninguna de
las fabricas, porque consideran que los
detalles elaborados a mano son pieza
fundamental de sus productos asi como la
escasez de recursos economicos que
imposibilitan dicha adquisicion a pesar de
que en la ciudad existen entidades
financieras que prestan un servicio amable y
4gil a los empresarios.

Los distribuidores cuentan con apoyo
bancario cuando es necesario, por
entidades financieras como el Banco de
Bogota y Bancolombia.

Consideran que invertir en tecnologia
avanzada les permite ser mas competitivos
a nivel global. Esto se logra con la ayuda de
entidades que brindan facilidades con el fin

de impulsar el sector.
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FACTOR ANALIZADO

PROVEEDORES

FABRICANTES

DISTRIBUIDORES

RETROALIMENTACION

Factores que los clientes
locales buscan en sus
compras.

El servicio y la exclusividad son los factores
principales al realizar una compra, porque
buscan que sus competidores no tengan los

mismos disefios y colores a la hora de
realizar la transformacion del producto.

El factor principal de los clientes es la
calidad, esto debido a que los clientes
finales son muy exigentes a la hora de
comprar un zapato, porque otros producen
malos olores y tienden a desgastarse con
mayor facilidad a diferencia de los
producidos en Colombia.

La calidad y la exclusividad son los factores
principales al realizar una compra, porque
buscan que sus competidores se vean
afectados por el calzado chino que no
cumplié con todas las expectativas en el
consumidor final.

La conclusién de este factor de analiza en
las ventajas y desventajas de las
asociaciones.

Residuos sdlidos

Las empresas proveedoras botan la mayoria
de sus residuos a la basura, sélo reciclan la

papeleria utilizada.

Los fabricantes botan la mayoria de sus
residuos a la basura, sélo reciclan la
papeleria y reutilizan las agujas e hilos.

Las empresas distribuidoras reciclan la

papeleria usada para después ser vendida a

organizaciones encargadas de la captacion
de dicho material para su transformacion.

La papeleria usada por las empresas de
retroalimentacion es reutilizada y
posteriormente reciclada por otras

empresas, lo que reduce costos por
adquisicion de nuevos insumos de papel.

Personal idoneo en cada
area de la empresay
factores que influyen en
el desempefio laboral.

Cuentan con excelente personal para la
realizacion de las diversas laborales y
destacan el compromiso, las comodas

jornadas laborales y el salario percibido,

como los motivadores para un rendimiento
optimo.

Califican a su personal como idéneo y
expresan que estan comprometidos con la
empresa, mantienen jornadas laborales
comodas y el salario es acorde a las
obligaciones.

Cuentan con excelente personal en cada
area de la empresa y destacan el
compromiso, salario y motivacion para un
rendimiento adecuado de la empresa.

Para las empresas de retroalimentacion es
de vital importancia contar con personal
profesional para las labores a desempefiar
dentro de las organizaciones y estan
motivados y comprometidos con el
fortalecimiento del sector.
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FACTOR ANALIZADO

PROVEEDORES

FABRICANTES

DISTRIBUIDORES

RETROALIMENTACION

Medios publicitarios

Las paginas web son el medio de
comunicacién mas efectivo para las
empresas proveedoras de calzado, debido a
que este elemento le permite con facilidad
mostrar sus productos, precios y la
informacién necesaria para realizar un
contacto directo.

Las tarjetas de presentacion como medio de
publicidad, permite a quien la recibe ver
informacion detallada como: el nombre de la
empresa, un nimero telefénico y una
direccién, y no da a conocer sus productos.

Las tarjetas de presentacion son el medio de
publicidad mas usado, puesto que con la
creacion de una pagina web se puede dar a
conocer masivamente sus productos a un
menor costo y se reduce el impacto
ambiental generado por la elaboracién de
|as tarjetas.

El mejor medio publicitario usado por estas
empresas son las paginas web, porque se
puede tener acceso a toda la informacién
necesaria por los usuarios y a su vez contar
con una cobertura a nivel internacional.

Programacion de ventas
y herramientas de uso
comercial.

Las ventas se programan con base en el
conocimiento del mercado: temporadas y
eventos, también por el perfil del cliente y
las tendencias de la moda en la region. Los
puntos de venta y los agentes comerciales
son sus principales herramientas
comerciales y a su vez, ellos emplean tanto
medios fisicos como electrénicos para los
procesos de compra.

La programacion de ventas se lleva a cabo
por el perfil del cliente y por conocimiento
del mercado, dan a conocer sus productos
por medio de los agentes comerciales
quienes utilizan correos electronicos,
catalogo o muestras fisicas para su
promocion.

El conocimiento del mercado objetivo les
permite a los distribuidores del sector
calzado, ofrecer productos de acuerdo al
perfil del cliente, por region del pais y por
las caracteristicas de la poblacion.

Como programacion de ventas, las
asociaciones llevan a cabo la realizacién y
programacion de ferias y eventos de indole

comercial, las entidades financieras por
medio de planes crediticios comodos para
los empresarios y las educativas por medio
de ofrecimiento de nuevos cursos y
capacitaciones.

Investigacion y
desarrollo y
comunicacion efectiva
con el cliente.

Considera la mayoria que no existe una
comunicacion efectiva con sus clientes, para
indagar sobre requerimientos y necesidades
del mercado. Ellos venden sus productos a
quién le interese comprarlos.

Para los fabricantes existen tres formas de
conocer la situacion actual del mercado:
viajes al exterior para hacer disefios
similares que le permitan estar a la moda
europea, conocen y adaptan las
caracteristicas que exige el cliente y
contratan disefiadores locales o
internacionales que hagan innovacion sobre

los modelos.

Consideran que existe una comunicacion
efectiva con sus clientes, realizando viajes al
exterior y observando las tendencias del

mercado para imponer una moda de
acuerdo a los requerimientos y necesidades
de sus clientes.

Para estar a la vanguardia, estas entidades
cuentan con una area de investigacion y
desarrollo que promueven proyectos de
desarrollo cientifico y productivo para
ofrecer a los empresarios mejores
alternativas a la hora de llevara a cabo sus
labores productivas.
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FACTOR ANALIZADO

PROVEEDORES

FABRICANTES

DISTRIBUIDORES

RETROALIMENTACION

Capacidad de
produccién y trabajo en
equipo

Los empresarios expresan que pueden
satisfacer toda la demanda por grande que
sea, incluso después de los eventos de
diversa indole. No han visto la necesidad de
trabajar en equipo con sus competidores.

Trabajar en equipo con sus competidores es
una fortaleza que han adquirido y la
participacion de las asociaciones y
agremiaciones ha sido un determinante.
Cuando una empresa fabricante ve lento su
proceso productivo, recurre a otra empresa
que pueda brindarle apoyo, ya sea con
mano de obra o maquinaria para lograr con
su cometido.

Los distribuidores no han visto la necesidad
de trabajar en equipo con sus competidores
por la falta de confianza y competencia
presente entre ellos.

Para las asociaciones y entidades
financieras es muy complicado el trabajar en
equipo con sus competidores, puesto que
cada una ofrece productos similares pero
con pautas diferenciadoras que marcan un
distintivo entre sus competidores, a
diferencia de las educativas que si trabajan
en equipo para dar una formacion completa.

Importancia de las
certificaciones en
calidad.

Las certificaciones en calidad son
importantes en el ambito de la
competitividad, pero, a su vez ninguna de
ellas lo esta, debido a que sus clientes en
este caso los fabricantes, no estan
igualmente certificados, lo cual no los motiva
a iniciar dicho proceso.

Consideran muy importante las
certificaciones en calidad como la ISO, pero
se ven limitados a iniciar dicho proceso por

falta de tiempo y del personal que quiera
dedicarse de lleno a certificar la empresa.

Los distribuidores refieren que las
certificaciones de calidad son muy
importantes para el desarrollo de su
actividad, porque demuestra que la empresa
cumple con estandares de calidad,
especificaciones y normas técnicas en sus
procesos, servicios y productos.

Estas empresas consideran importantes las
certificaciones en calidad, por el valor
agregado que genera y por el factor
competitivo a la hora de compararse con
otros productos que no cuenten con dichas
certificaciones.

Afectados con algln
Tratado de Libre
Comercio

Hasta el momento ninglin proveedor se ha
visto amenazado a nivel de competencia por
ningun TLC o acuerdo comercial vigente en
Colombia, por el contrario ven una
oportunidad de expandir sus negocios.

Ningun Fabricante del sector calzado
considera una amenaza el nuevo TLC con
Colombia, por el contrario lo ven como una

oportunidad de mejorar y ser mas
competitivos con sus disefios y calidad.

Para los distribuidores del sector calzado,
el TLC en marcha con Estados Unidos,
representa, una oportunidad de aumentar
sus ventas al poder entrar a competir en ese
pais

Para las entidades de retroalimentacion el
TLC aprobado con Estados Unidos, es una
oportunidad y una amenaza, porque puede
entrar a competir en un nuevo mercado con
disefios, exclusividad y buenos precios, pero

a su vez surgen nuevas restricciones de
calidad y requerimientos de nuevos clientes
para lo cual, las empresas del sector
calzado de Bucaramanga aun no estan
preparadas para atenderlas.
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FACTOR ANALIZADO

PROVEEDORES

FABRICANTES

DISTRIBUIDORES

RETROALIMENTACION

Asociacion o
agremiacion: ventajas y
desventajas.

Para la mayoria pertenecer a una asociacion
0 agremiacion de este sector es altamente
beneficioso porque brinda a sus asociados

una representatividad en el mercado, en las

ferias y eventos organizadas por ellos
mismos, asi como también capacitacion,
consultorias y acompafiamiento

Las asociaciones y agremiaciones del sector
calzado han sido de aceptacion, debido a
que brindan capacitaciones, realizan
consultorias y acompafiamientos y lo mas
importante, organizan ferias y eventos de
diversa indole, donde les permite expandir
su portafolio de mercados.

Para la mayoria pertenecer a una
asociacion o agremiacion tiene ventajas
como la representatividad, acceso a
informacion privilegiada y capacitacion que
les ayuda a expandir su mercado objetivo
con reconocimiento a nivel global.

La representatividad es el factor mas
importante que consideran las entidades de
retroalimentacion a la hora de hacer parte
de ellas, puesto que la participacion en
ferias y eventos es una oportunidad para
darse a conocer como empresa. Ademas,
las capacitaciones y eventos culturales que
realizan les permiten conocer temas
relacionados con la moda del calzado y
técnicas de produccion.

Valor agregado y pauta
de diferenciacion ante
sus competidores.

El principal valor agregado es la calidad,
ademas de manejar buenas cantidades a
menor precio, disefios exclusivos, politicas
de transporte justo a tiempo y un buen
servicio, y sobre todo manteniéndose al
margen de las tendencias del mercado.

La pauta de diferenciacién que ofrecen los
fabricantes es la calidad, porque los disefios
y precios hacen que la competencia sea
desleal.

Los disefios y la innovacion ofrecidos por los
distribuidores, son la pauta de diferenciacion
y el valor agregado que tienen estos
empresarios frente a su competencia.

La experiencia dentro del sector es el factor
que marca la pauta de diferenciacion de
algunas entidades de retroalimentacion a la
hora de competir con otras de la misma
indole. Los empresarios no creen en las
asociaciones que surjan, porque las
consideran mas un negocio que una ayuda
para fortalecer el gremio del calzado.

Tipo de competencia.

La competencia entre proveedores de
materias primas para el sector calzado es
considerada como calmada, es decir, que

entre ellos mismos no se ven esas
diferencias de precios significativas, como si
se presenta en los fabricantes.

Ellos calificar el tipo de competencia que se
presenta en el gremio de fabricantes como
desleal, por la copia de sus disefios y por
los precios incluso a veces menores. La
intervencion de las asociaciones y
agremiaciones del calzado ha ido
modificando este tipo de conductas por la
realizacion de capacitaciones y encuentros
educativos.

Dentro del sector calzado los distribuidores
refieren que su competencia es calmada por
el respeto que tienen frente a su
competencia en informacion, precios,
disefios y productos comercializados para
su mercado objetivo.

Entre las mismas entidades de
retroalimentacion de la ciudad se maneja
una competencia calmada, es decir, cada
quien ofrece sus productos y servicio de la
manera que mejor le conviene sin entrar a
hacer mala publicidad de las demés y no

cometer el mismo error que se ve en las
empresas fabricantes del sector.
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FACTOR ANALIZADO

PROVEEDORES

FABRICANTES

DISTRIBUIDORES

RETROALIMENTACION

Conocimiento de cluster,
oportunidades,
limitaciones,
participacion del
gobierno

El desconocimiento, actualmente, de un
cluster y su importancia empresarial pueden
limitar su implementacion, pero la
desconfianza entre ellos y la falta de interés
por solucionar la problematica
interempresarial, les aleja de las
oportunidades que se estan presentando en
el sector. Por esto, generar mas espacios
para la capacitacion les podria permitir
ampliar la vision que se tiene en la empresa
actualmente.

En este grupo no se tiene conocimiento
sobre el significado del término clister y los
beneficios que traeria su implementacion
como: elevar la competitividad, generar mas
valor agregado, asegurarles una
permanencia en el sector y acceder a
nuevos mercados.

Los empresarios de este grupo tienen
conocimiento sobre el significado de cluster,
sus oportunidades: elevar la competitividad,

generar mas valor agregado, entre otras, y
refieren en que la distancia y la falta de
confianza son limitaciones que les impiden
desempefiarse dentro de uno.

La mayoria de las empresas de
retroalimentacion tienen claro el
conocimiento de clUster, y consideran que
existen oportunidades como acceder a
nuevos mercados, elevar la competitividad y
asegurar permanencia en el mercado, entre
otras, a la hora de implementarse una
aglomeracion en este sector.

Interés por pertenecer a
un cluster y su
compromiso.

Se puede destacar que existe una gran
acogida por que en la ciudad se llevara a
cabo este tipo de estrategia y aseguran que
su principal compromiso con los diferentes
actores del gremio seria mejorar el flujo de
informacion pertinente, asi como también
prestar maquinaria cuando sea necesario.

Todos los fabricantes del sector calzado
encuestados afirman querer participar de un
cluster de llegar a presentarse, a su vez se
comprometen a mejorar el flujo informacion
para lograr aumentar los indices de
productividad y competitividad del gremio.

Para las empresas distribuidoras del sector
es de vital importante hacer parte de un
cluster de calzado y consideran que su

aporte mas significativo es mejorar el flujo

de informacién para mantener al tanto a sus
proveedores de las sugerencias de los
clientes y tendencias, asi como también
prestar estanteria que sea necesaria para la
apertura de una tienda creada por el cluster
para ofrecer los productos de manera
directa.

Las empresas retroalimentaras afirman
querer hacer parte de un cluster en el sector
calzado de la ciudad, a su vez se
comprometen a llevar a cabo mas
capacitaciones al respecto del tema a los
empresarios que deseen conocer mas sobre
el proyecto, asi como también mejorar el
flujo de informacion.

Fuente: Los Autores
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Con esta informacion se concluye:

El sector calzado de Bucaramanga no posee tecnologia avanzada, lo que conlleva a
gue todos unan sus fuerzas y capacidades productivas con el fin de satisfacer los
requerimientos de los clientes a la hora de asistir a ferias y eventos regionales,
nacionales e internacionales donde se demandan grandes cantidades de pedidos.

Una de las razones para invertir en maquinaria especializada es para atender
pedidos sin recurrir al apoyo de otra empresa productora; sin embargo, sus altos
precios en el mercado, les imposibilita su adquisicion atn cuando cuentan con apoyo

y respaldo financiero.

El énfasis en la calidad y en la elaboracion de los detalles a mano, marca la
diferencia, ante los competidores de gran escala quienes fabrican con disefios

estandarizados y producidos masivamente

La mayoria de los empresarios del sector calzado de la ciudad de Bucaramanga
tiene un conocimiento limitado sobre el concepto de clister o aglomeracion, pero
junto con los que conocen el tema, consideran que con su implementacién existen

muchas oportunidades tales como:

Elevar la competitividad.

Asegurar su permanencia en el mercado.

Mayor valor agregado.

Centralizar todo el sector atraeria mas facil a los clientes.

El gobierno nacional, regional y local junto con las agremiaciones y asociaciones
son las llamadas a generar la creacion de un claster que contribuya a mejorar la
competitividad del sector: se afianzan las relaciones interempresariales, elevaria la

capacidad de produccion de las empresas creando productos con altos estandares
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de calidad y ofreciendo més valor agregado y mayores ingresos para los
trabajadores, y se reduciria la problematica que genera por la falta de confianza y

la competencia desleal que se ve en el mercado.

Crear espacios permanentes para la educacion y la capacitacion, no solo en
tendencias de la moda y precios, sino también en productividad y competitividad
empresarial, utilidad y uso de las TIC, que involucre a todos los niveles, tanto
administrativo como operativo; lo anterior facilitaria la implementacion de un cllster
en el sector calzado.

La mayoria de las empresas tienen conocimiento limitado sobre las TIC, lo cual
restringe el desarrollo de un clister, con mayor flujo de informacién, conocer

nuevas tendencias en el mercado para asi vender mas facil los productos.

Las empresas de calzado al pertenecer a una asociacion (ACICAM) les genera
mayor representatividad y capacitacion, lo cual también ayuda y contribuye a que
cada empresa amplie su mercado objetivo en cada feria patrocinada por esta

agremiacion.

Los empresarios se basan en estrategias de negociacion que ofrece descuentos
por pago oportuno y mas cantidad a menor precio, sin embargo, otros destacan la
calidad, disefios innovadores y precios mas asequibles, considerando que la

competencia es bastante amplia y desleal.

Es necesaria la cooperacion académica entre las empresas del sector calzado y las
instituciones educativas porque se garantiza que la formacion y capacitacion de los
trabajadores del sector, satisface los requerimientos empresariales para las labores
operativas. Asi, unas y otras se exigen para hacerlos eficientes en el desarrollo de
su actividad.

Las entidades regionales son los motores clave, para desarrollar redes de

cooperacion, bajo la dptica de “cluster estratégico”.
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Muchas microempresas tienen el perfil adecuado para hacer parte de un cluster

debido a que son un dinamizador importante de la economia de una region.

Para los clientes del sector calzado de Bucaramanga, la caracteristica principal a la
hora de realizar una compra, son sus altas exigencias en cuanto a la calidad del
producto ofrecido y la materia prima con los que han sido elaborados, reflejado en
un grado de sofisticacion, innovacion, un excelente servicio y exclusividad, sin
embargo los fabricantes consideran que esta Ultima no es viable manejarla por una

posible restriccibn a una apertura en el mercado.
Los empresarios califican el desemperio de los trabajadores de las diferentes areas

o departamentos como buena por el compromiso, tiempo y motivacién, resaltan la

experiencia que se refleja en la productividad y rendimiento.

190



8. DISENO DE ESTRATEGIAS

Se debe organizar la figura del clister como una entidad que aglomera a los
diferentes componentes del sector calzado de Bucaramanga donde las entidades
mas recomendadas para llevar a cabo este proceso son: Sena, Acicam o la
Universidad Pontificia Bolivariana porque tienen la capacidad de convocatoria por
su credibilidad y posicionamiento en la region y en el sector. Para lograrlo se

deben ejecutar las siguientes estrategias:

e Realizar una convocatoria masiva a todas las empresas pertenecientes a la
cadena de suministro del sector calzado de Bucaramanga, con la colaboracion
de las asociaciones dedicadas al desarrollo del mismo, las instituciones
educativas y la participacion del gobierno municipal, para dar a conocer los
beneficios de conformar un cluster en el sector, cuyo propdsito sea potencializar

el producto santandereano a nivel internacional.

¢ Reunir una base de datos de las empresas convocadas que deseen hacer parte
del cluster de calzado en la ciudad de Bucaramanga, con el fin de poder iniciar
con un grupo pequefio de empresas interesadas en el desarrollo del sector, la
aplicacion de técnicas administrativas y productivas que lleven al mejoramiento

de la cadena de suministro del sector.

Una vez estén las empresas interesadas se debe estructurar la organizacién
administrativa del cluster, la cual incluye los tres niveles jerarquicos basicos que
conforman una empresa, para ellos las diferentes compafiias que hacen parte del
mismo deben nombrar sus representantes para formalizar la entidad. Ver figura 7:

Niveles jerarquicos de la organizacion administrativa del cluster.
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Figura 7: Niveles jerarquicos de la organizacion administrativa del clister.

CORPORATIVO
Junta Directiva

AN

NEGOCIOS

Representante de cada
empresa

FUNCIONAL
Areas funcionales del clister

Fuente: Los Autores

Con base en estos niveles se disefiaron las estrategias que se representan en el
mapa de cluster, el cual queda como herramienta grafica que permite visualizar la
dinamica de la aglomeracién del sector calzado.

Ver figura 8. Mapa de cluster sector calzado
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Figura 8: Mapa de cluster sector calzado

Fabricacion

Entradas

Procesos
Salidas

Retroalimentacion y
relaciones con el
entorno

Fuente: Los Autores
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Segun el mapa anterior la dindmica del clister de calzado inicia desde los
proveedores de materias primas e insumos para desarrollar los diferentes
procesos de fabricacion del calzado y finaliza con la busqueda de mercados
nacionales e internacionales respaldados por las diferentes entidades de apoyo,
con el fin de potencializar el mercado logrando generar una ventaja competitiva

sostenida para este sector econémico.

De acuerdo al diagnostico realizado y con base en el mapa establecido, se
presenta el disefio de estrategias teniendo en cuenta los tres niveles de una
organizacion: corporativo, de negocios y funcional.

8.1 ESTRATEGIAS EN LOS TRES NIVELES DE LA ORGANIZACION

8.1.1 Estrategia a nivel Corporativo: Para este nivel se establecieron las

siguientes estrategias:

Integracion vertical y horizontal

e Crear una entidad asociativa no lucrativa, catalizadora y gestora del clluster que
induzca a empresas locales, asociaciones empresariales, gobierno municipal,
instituciones educativas y entidades financieras al trabajo conjunto para el
mejoramiento de la cadena de suministro en cada aspecto de la misma.

Integracion vertical

e Crear una macro tienda conformada por todas las fabricas pertenecientes al

sector calzado y al cluster, donde se expongan los productos de cada uno.

e Mantener una comunicacioén efectiva con los distribuidores de calzado, para

poder anticiparse a las necesidades del cliente, en cuanto a color, forma y
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tamafios en los zapatos, los cuales entraran a las vitrinas en cada temporada

del afo.

e Llevar a cabo negociaciones con empresas de grandes superficies como las
proximas compafiias que llegaran a la ciudad: Falabella, La Polar, Zara, entre
otros, con el fin de aumentar la produccion en las empresas pertenecientes al

claster.

Integracion horizontal

e Realizar actividades de integracion empresarial entre el grupo que conforme el
cluster de calzado en la ciudad, con el fin de poder establecer buenas
relaciones no solo empresariales si no también personales entre los actores de
la cadena de suministro.

Desarrollo del mercado

e Penetrar en mercados de paises de Norte, Centro y Sur América y la Unién
Europea en donde no se encuentre la venta de calzado de Bucaramanga para
aumentar las ventas de los participantes dentro del cluster.

e Aprovechar el TLC con Estados Unidos para explorar el comportamiento de
compra de dicho pais teniendo en cuenta la normatividad y los requisitos que
se necesitan para poder acceder a este mercado competitivo.

Desarrollo del producto

e Crear lineas de producto con base en las necesidades y requerimientos de

cada pais seleccionado al que se va incurrir.
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Penetraciéon en el mercado

e Crear un logo y un slogan que represente el calzado fabricado en la ciudad
debido a que Bucaramanga tiene prestigio en el ambito nacional e
internacional, que genere ventajas competitivas y consolide un nombre y una

identidad del producto, en los diferentes mercados.

e Participar en ferias, exposiciones, show rooms, conferencias, charlas, foros,
macro ruedas a nivel nacional e internacional, con el fin de poner en
conocimiento al mundo el calzado que se elabora en la ciudad de

Bucaramanga.

e Disefiar y crear una plataforma web que aglutine la informacion de cada una de
las empresas que conformen el cluster, de los eventos comerciales, gremiales,
educativos, de las novedades tecnolégicas y normatividades vigentes y las

ofertas laborales para las empresas, entre otros.

Alianzas estratégicas

e Establecer alianzas estratégicas con instituciones de educacion formal y no
formal para el disefio conjunto de diversas alternativas educativas que permitan
satisfacer las necesidades de capacitacion, fortalecer los conocimientos y
experiencias que se tienen, fomentar la importancia de la innovacién y la
creatividad en el sector y vencer los obstaculos frente a los avances

tecnologicos.

e Generar espacios de capacitacion con la intervencion de entidades educativas
como universidades e instituciones tecnoldgicas que son de vital importancia
para el desarrollo de técnicas y avances cientificos cuyo principal beneficiado

sera el sector.
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e Hacer participe al gobierno nacional, regional y municipal en la generacion de

politicas que contribuyan a la dinAmica de competitividad del sector.

e Establecer relaciones con entidades de financiacion que permitan lograr
créditos oportunos con menores tasas de interés, mayores plazos y garantias

mas razonables.

8.1.2 Estrategia a nivel de Negocios:

Diferenciacién

e Implementar estrategias de mercadeo dirigidas a grupos de clientes potenciales
y segmentos de mercado especifico para que alguna entidad como ACICAM,
ASOINDUCALS o ASOFACALS, asuman la responsabilidad de desarrollar
investigaciones permanentes de mercado en el sector, debido a que las
empresas no cuentan con la capacidad ni con los recursos para realizar esta

actividad de manera individual.

e Enfocar al sector calzado en el mejoramiento de técnicas de disefio con el
apoyo de asesores expertos, sobre las tendencias del mercado y los detalles
elaborados a mano, generando asi, su valor agregado y su pauta de
diferenciacion ante aquellas grandes empresas que se dedican a la produccién

masiva de calzado con disefios estandarizados.
Liderazgo en costos y Proveedor de menor costo
e Estandarizar los procesos que permitan al sector lograr alta calidad y

diferenciacion, para generar economias de escala en sus compradores al

adquirir grandes volumenes de producto a precios bajos.
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Nicho, enfoque y concentracion

Llevar a cabo investigaciones de mercado en los paises donde se desee
incurrir, para poder atender con mayor eficacia las necesidades de ese nicho
de mercado teniendo en cuenta todas las variables que se puedan presentar
como, el clima, el poder adquisitivo, restricciones comerciales (impuestos,
aranceles y la normatividad para poder llevar el producto al pais objetivo) y las

tendencias que se manejen en dicha zona.

8.1.3 Estrategias a nivel Funcional

Eficiencia superior

Crear programas de transformacion productiva que fortalecen las redes
empresariales dandoles mas confiabilidad en su servicio y convirtiéndolas en

dinamizadoras del sector.

Localizar geograficamente la entidad asociativa en la ciudad de Bucaramanga
en la zona centro del comercio, por la cercania con los barrios (San francisco,
San Miguel, Ricaurte y Candiles) donde existe la mayor concentracion de

empresas y asociaciones relacionadas.

Construir el manual de procedimientos de actividades a desarrollar dentro de la
empresa del clister, en donde se tendran en cuenta aspectos para la
negociacion con los proveedores, el mejoramiento de técnicas productivas y
administrativas, inclusién de nuevas organizaciones al clister, programacion de
eventos regionales, nacionales e internacionales (ferias, exposiciones, show
rooms, conferencias, charlas, foros, etc.), recopilar la informacion del personal

encargado de suministrar datos sobre tendencias en moda para el calzado
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provenientes de otras regiones nacionales e internacionales, recepcion de
materiales para ser distribuidos a los fabricantes, captacion de dineros
provenientes de entidades gubernamentales y no gubernamentales para el
mejoramiento del sector y el manejo y comercializacion de los residuos

generados por las fabricas a empresas dedicadas a esta labor.

Constituir una oficina de apoyo y enlace gubernamental que tenga como
funciones; brindar y/6 facilitar toda clase de apoyos de gestidn y financieros que
requieran las diversas asociaciones y centros de competitividad y aglomeracién
para el sector calzado. Asi mismo, integrar las carpetas de seguimiento, control
y evaluacién que reportan los diversos miembros del clister para su difusion

ante las autoridades que los apoyen.

Concertar con las instituciones educativas la productividad y competitividad,
mejoramiento de las técnicas de produccion, ingenieria del producto e
investigacion y desarrollo, las cuales son bases fundamentales para crear el

ambiente competitivo que se requiere para ser parte del cluster.

Capacitar la mano de obra de los fabricantes del sector calzado para mejorar
los métodos de elaboracion de los productos y asi elevar los indices de

productividad dentro de la organizacion.

Iniciar el proceso de certificaciones en calidad, esto debido a que con el nuevo
TLC con Estados Unidos llegaran clientes con altas expectativas y exigencias
qgue si no son tenidas en cuenta se perdera la oportunidad de expandir sus

negocios.
Llevar a cabo un manejo eficiente de los residuos generados por las fabricas de

calzado de la ciudad, para que dicho material sea posible venderlo a empresas

dedicadas a la transformacion de este desperdicio en productos nuevos, con el
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fin de poder utilizar esos dineros en la compra de mas materiales a las
empresas del clister y poder reducir costos de producciéon que ayudarian a

mejorar la productividad de las mismas.

Eficienciay calidad superior

Implementar la ingenieria del producto en cada una de las empresas
pertenecientes al cluster, con el fin de optimizar la cadena productiva,

mediante:

. Reduccion de costos de produccidn, relacionados con la seleccién de la materia

prima, inventarios, transporte y mano de obra.

. Mejoramiento de los tiempos de produccién reduciendo los cuellos de botella

que se presenten en la linea productiva.

. Mejoramiento o creaciéon de un nuevo producto segun su funcionalidad con

altos estandares de calidad, para que este sea atractivo a los clientes y

mantener niveles de competitividad que conduzcan al éxito del producto.

. Acompafamiento desde la seleccion de materiales del prototipo hasta la

fabricacion del producto en masa, pasando por su disefio y la adecuada

seleccién de materiales.

Realizar una investigacion de las tendencias en la utilizacion de materiales
usados actualmente para la produccién de calzado, para detectar aquellas
materias primas que permitan aumentar la eficiencia en los procesos

disminuyendo costos, sin descuidar los pardmetros de calidad.

Innovacion superior

Buscar alianzas con centros especializados para la investigacion en disefio,
desarrollo y mejoramiento de calzado que mediante la innovacién de los

productos, busque ventajas competitivas permanentes.
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Respuesta superior al cliente

Capacitar al personal de las empresas dedicadas a la comercializacion y
distribucion, con el objetivo de facilitarles herramientas que les ayuden a

identificar las verdaderas necesidades y gustos de los consumidores.

Fomentar la confianza y la fidelidad de los clientes hacia el calzado producido
en la region donde los fabricantes estén dispuestos a ofrecer garantias

explicitas, y a procurar un buen servicio a la hora de vender sus productos.

8.2 BENEFICIOS DE APLICAR LAS ESTRATEGIAS

Dentro del sector calzado de la ciudad de Bucaramanga existen varias

probleméticas, la desconfianza entre los empresarios y el poco interés por el

mejorar el rendimiento productivo son dos factores clave que se deben tener en

cuenta a la hora de llevar a cabo la aplicacion de las estrategias planteadas.

Es por ello que con la aplicaciébn de las estrategias planteadas, se busca el

beneficio del sector en ambitos como:

Incrementar la productividad: la cual se produce cuando todas las empresas
del mismo sector econdmico trabajan en equipo para mejorar tiempos de
entrega y se reducen costos en las materias primas usadas para la labor

productiva mediante un poder de negociacion.
Promover la innovacion: teniendo una comunicacion efectiva con los clientes y

compartiendo esa informacion entre los actores del clister les permite poder

atender a esas necesidades con disefios innovadores.
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¢ Incrementar la competitividad: al ir mejorando los productos y su calidad para

incurrir en nuevos mercados.

e Lograr la rentabilidad sostenible de todos los integrantes de la cadena de

suministro del sector calzado a través del tiempo.
El mayor beneficiario de la aplicacion de estas estrategias seria la region, puesto

que con la puesta en marcha de este proyecto se generaria mas empleos y se

activaria el mercado del calzado en el pais y a nivel internacional.
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9. SOCIALIZACION

Para la socializacion se tomoé en cuenta las empresas mas incidentes en el sector,
proporcionando su punto de vista sobre las estrategias planteadas anteriormente

para la posible implementacién de un cluster de calzado en Bucaramanga.

Entrevista al proveedor e ingeniero quimico Francisco Ordofiez, propietario
de Terpieles.

“Se necesita un disenador italiano, el cual, esteen constantes
viajes para actualizar al sector sobre las tendencias del mercado
en otros paises y visitar a las empresas locales con el fin de
realizar una retroalimentacion de sus investigaciones y poder
llevarle al cliente productos a la vanguardia, a su vez que se
mejoran las comunicaciones entre fabrica y proveedor para
manejar politicas de justo a tiempo.”

Fabricantes

‘La propuesta de realizar ingenieria del producto es muy
interesante en la medida que se demuestren con hechos y
ganancias reales, que lo que se desea implementar es beneficioso

Entrevista a las empresas de retroalimentacién (SENA Y ACICAM)

SENA: Edwin Jerez, Coordinador del area de calzado.

“El objetivo del cluster es usar el método de justo a tiempo para
gue sus inventarios sean cero en producto terminado y en
producto en proceso. El cluster garantiza cumplimento, eficiencia y
efectividad. Los fabricantes les da pereza producir para ellos
mismos porque consideran que van a “parquear” sus productos en
una vitrina o almacén donde les genera mas costos por tenerlos
ahi. Es preferible vender al por mayor.

Se debe empezar con las pequefias empresas de calzado, porque
ellos son los mas interesados, puesto que los han excluido de
todas las asociaciones, independiente de que produzcan menor
cantidad que los otros. Se empezd un proyecto en el SENA de
clase Mundial, cambiar la cultura y el pensamiento del fabricante a
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ellos hay que convencerlos con la plata, tocando el bolsillo de
cada uno.

Esa entidad u oficina que ustedes plantean es una excelente
estrategia porque se debe tener un control y manejo del capital
para que cada integrante del cluster entienda como debe invertir el
dinero otorgado por el Estado, porque desafortunadamente el
problema es que “Papa Estado” tiene acostumbrados a los
fabricantes a que deme y yo les doy y no tienen conciencia del uso
adecuado que se le debe dar; entonces es importante que exista
una entidad que tenga esa funcion”.

Hay que considerar que las empresas que inicialmente haran parte del cluster,
deben ser aquellas que demuestren un gran compromiso por el desarrollo del
sector y asi contribuir con la buena continuacion del proyecto, para que cuando se
vean las ganancias y beneficios que trae la aglomeracion para el sector, se genere
el efecto “bola de nieve” entre los demas empresarios y les sea posible hacer

parte del mismo.”

ACICAM: Jaime Andrés Ramirez Pascuas, Director de la Regional Santander

“El cluster basicamente para que se origine requiere la voluntad de
todos los sectores: universidad-empresa-estado, incluyendo
asociaciones para dar un aporte en conocimiento e investigacion,
y asi exista un verdadero crecimiento del sector.

Se debe realizar un acompafiamiento por parte de los gobiernos y
del estado para que sea un punto dentro del plan nacional de
desarrollo, brindando recursos econdémicos, porque es
conveniente que en Bucaramanga se realice un clister de la moda
con prendas de vestir (calzado, cuero y marroquineria) para
fortalecer mas al sector siendo uno de los mas tradicionales que
dinamiza la economia regional con generacion de empleo.

Este proyecto se veria a mediano plazo y en el proximo gobierno
tenerlo como un punto para incluirlo en el plan de desarrollo,
realizando actividades e investigaciones que convenzan a los
gobernantes que se debe implementar cualquier tipo de
asociatividad en Bucaramanga, pero seria voluntad de generar
espacios y estar de llenos metidos con esto.

Los brasileros son los especialistas en desarrollo tecnolégico para
minimizar costos y tiempos. Hay que ser mas ambiciosos para
abarcar todos los nichos en el mercado, producto 100%
diferenciador, nuevas tecnologias, no solamente llegar vy
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guedarnos como taller sino dar un paso adelante y eso solo se
logra con un cluster.

Nosotros como asociacion contamos con el apoyo de entidades
publicas y privadas. Las ferias son el producto bandera de
ACICAM, con el fin de comercializar y realizar negociaciones
internacionales; es una macro rueda de negocios donde se tienen
todos los insumos, expositores de otros paises (Brasil, México,
Italia, Argentina, Espafia) y 150 compradores (USA, Canada,
Puerto Rico, Venezuela, Peru, entre otros). Asi de esta manera
podriamos contribuir en el cluster si se llegase a implementar uno”.

Entrevista al Administrador Regional de Textiles y Calzado del EXITO, Sergio
Forero.

“Seria una gran oportunidad para que las empresas del sector
calzado de la ciudad puedan ofrecer sus productos en grandes
almacenes de cadena como el EXITO, puesto que existen 140
puntos de venta en promedio que cuentan con venta de calzado.
Nuestra primera alternativa a la hora de comprar el calzado es que
sea fabricado en el pais.

El EXITO no impone moda el EXITO es seguidor de la moda, una
persona esta constantemente viajando a otros paises del mundo,
se consigue una muestra del producto, llega al EXITO de Medellin
y se hacen las pruebas de calidad.

La segunda alternativa es comprar el zapato importado, si es que
el nacional no le es rentable al almacén o no cubre los
requerimientos de calidad.

Almacenes EXITO tiene uno de los mayores ingresos en el pais,
cuentan con accionistas de la compafia que fortalecen y
estabilizan el equilibrio econémico; de esta manera nosotros
contribuiriamos con la comercializacion y venta del producto en el
cluster de calzado, apoyando con los medios publicitarios que
manejamos: radio y television y asi promocionar el producto
colombiano”.
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10. CONCLUSIONES

El diagndstico del sector calzado evidencio la disposicion de las empresas para
hacer parte de una aglomeracion y las necesidades que se tienen de establecer
estrategias para la creacion del cluster y poder desarrollar una ventaja competitiva.

En el nivel corporativo las estrategias que se propusieron incluyen la integracion
vertical y horizontal, desarrollo de mercado, desarrollo del producto, penetracién
del mercado y alianzas estratégicas. Esta estrategia la debe implementar la alta
administracion (junta directiva del cluster) con el fin de supervisar los intereses y

las operaciones dentro del mismo.

En el nivel de negocios las estrategias que se propusieron incluyen la
diferenciacion, liderazgo y proveedor a menor costo, nicho, enfoque Yy
concentracion. Esta estrategia es formulada para alcanzar las metas de negocios

especificos ampliando los mercados internacionales.

En el nivel funcional las estrategias que se propusieron incluyen eficiencia, calidad
innovacion y respuesta superior al cliente. Estas estrategias son formuladas como
un refuerzo para llevar a efecto la estrategia de la unidad de negocio donde se
crean el marco de referencia para la administracion de las funciones a

desempefiarse dentro del cluster.
Uno de los mayores beneficios de la aplicacion de las estrategias de cluster en el
sector calzado sera el lograr la rentabilidad sostenible de todos los integrantes de

la cadena de suministro a través del tiempo.

La socializacién de las estrategias de cluster para el sector calzado de la ciudad

de Bucaramanga tuvo una gran acogida entre los posibles participantes de la
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aglomeracion, quienes manifiestan las necesidades que existen en la industria
actualmente y donde estan de acuerdo que la implementacién de estas estrategias
a corto, mediano y largo plazo podrian generar mayores beneficios para ellos y

para este sector econémico del pais.

Entre los factores determinantes para la aplicacion de dichas estrategias estan el
desconocimiento de nuevas técnicas productivas, las politicas de justo a tiempo y
la desconfianza que existe entre los empresarios, las cuales, que no permiten el

aumento de la productividad.
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11. RECOMENDACIONES

Se recomienda a la Universidad Pontificia Bolivariana que sea el motor que
impulse a la creacién y aplicacion de estas estrategias de cluster de calzado de
Bucaramanga, aprovechando la infraestructura fisica y administrativa, grupos y

semilleros de investigacion y el personal idoneo para implementarlo.

Llevar a cabo el proceso de aglomeracién con los empresarios de la cadena de
suministro del sector calzado de Bucaramanga, para la implementacion de las
estrategias de cluster que permitan aumentar la productividad y la competitividad

del sector a mediano plazo.

Las asociaciones como ACICAM deben buscar la articulacién con el gobierno para
lograr recursos econdmicos para la aplicacion de estrategias que busquen
impulsar el clister de calzado de Bucaramanga y asi dinamizar la economia de la

region.
Establecer planes de seguimiento y evaluacion del desempefio, para que dé lugar

a proyectos de investigacion o consultorias de ellos en la facultad y ésta las realice

a largo plazo.
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ANEXOS

ANEXO A. Encuesta proveedores, fabricantes y distribuidores

Universidad
Pontificia
Bolivariana

DETERMINACION DE LAS NECESIDADES DE ESTRATEGIAS DE CLUSTER
EN EL SECTOR CALZADO DE LA CIUDAD DE BUCARAMANGA

Agradecemos de antemano por su colaboracién en la solucion de esta
encuesta y por el tiempo dedicado, debido a que este es un factor
determinante del éxito, por eso reiteramos las gracias y el compromiso de
entregarles a Uds. los resultados de este estudio.

Objetivo:

Obtener informacién pertinente al sector calzado en temas relacionados con su
actividad, dentro de la cadena de suministro, su conocimiento acerca de
estrategias de cluster y las razones por las cuales dicha aglomeracién no se ha
dado de manera satisfactoria en la ciudad de Bucaramanga.

Nombre:

Empresa:

Cargo:

Direccion:

Teléfono:

Email:
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A continuacion Usted encontrara 2 secciones de preguntas
correspondientes al tipo de actividad desarrollado en su empresa y sobre
temas relacionados con cluster o aglomeraciones.

Marque con una X la parte de la cadena de suministro que considere Usted se

encuentra ubicada en este momento su empresa.
Nah

<::| Retroalimentacion :>

¢,Dentro de las empresas o personas vinculadas que hacen parte de la cadena de
suministro del sector calzado, ¢Con cuales de ellas tiene alguna relacion?,
¢, Cuantas de ellas?, ¢Coémo es su relacion? y ¢ Como calificaria Usted el servicio
ofrecido por ellas?

I Sector Calzado Bucaramanga I

Il

\.‘\./

:>‘::>
it

Proveedor
1Y

¢ Calificacion del

; Cuantas? . Su relacion? . .

¢ ¢ servicio ofrecido?
;Dentro de las empresas 0 personas
vinculadas que hacen parte de la cadena
de suministro del sector calzado, ¢Con ©
cuales de ellas tiene alguna relacion?, o | 3 o
¢Cuéntas de ellas?, ;Como es su| o < @ Sl | 5
relacion? y ¢Como calificaria Usted el| 2 » | v £ g 2l =|8|S5| 3| =
servicio ofrecido por ellas? sl &3 S | X glESlx 8l &S
Proveedores
Distribuidores
Vendedores
Clientes

Competidores

Promotores

Centros de investigacion

Centro de educacion

Centro de capacitacion

Servicio de asesoria

Servicio de mantenimiento
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: Otras? oSu cservicio
¢ ' ;Cuantas? relaciéon? ofrecido?
0 | - c L
‘g 0 | | ®© Q0 | ©| ©
Empresa ™ | W QIS8 9 S|
P S| @ o R % o T2 g o ©
Nl o Y|P ENYa|QE

¢Considera Usted que existen falencias en su compafila en el &ambito de
relaciones interempresariales con las demas organizaciones que hacen parte de la
cadena de suministro del sector calzado?

¢, Si?

¢ No?

¢ Por qué?

En caso afirmativo ¢ Cuales de estas?
Marque con una X las que Usted considere

Falencias

Alta|Media

Baja

Distancia (lejania)

Competencia

Falta de compromiso

Falta de apoyo por parte del gobierno

Saturacion del mercado

Falta de proveedores o distribuidores

Incompatibilidad tecnolégica

Falta de interés por parte de las

empresas

Falta de informacion

Falta de recursos

Falta de confianza

¢, Otras? ¢ Cuales?
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4. ¢Como considera Usted que se podria mejorar estas relaciones
interempresariales dentro del sector y qué ventajas traeria esto para el mismo?

5. La capacitacion o formacion de sus trabajadores ha sido dada por:

Sena
Comfenalco
Cajasan
Congregacion
mariana

¢, Otros?

¢, Como ha sido la influencia de dicha capacitacion en su empresa?

Productividad
Creatividad
Innovacioén
Eficiencia

¢, Otras? ¢;Cuales?

6. ¢Cuales son los factores que sus clientes locales consideran en la decisién de
compra?
Marqgue con una X las que Usted Considere

Grado
sofisticacion
Innovacioén
Calidad
Exclusividad
Servicio

¢, Otras? ¢ Cuales?
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¢Por qué?

7. ¢Con cuéles entidades de financiacion tiene Usted apoyo?

Fundesan
Fomipyme
Bancoldex
Bancolombia
CPC

Sena

¢, Otros?, ¢ Cuales?

8. ¢Qué residuos se generan en su empresa y cual es su disposicion final?

Disposicidon S| B
- L] a
final a|s(=|8
=|E |5
. BlE|2| E
Tipo de S| S|l a|x
- (=)

residuo v|lglala

Papeleria

Cuero

Carnaza

Pegante

Polvo

Textiles

Capelladas

Suelas

Hormas

Tachuelas

Agujas

Hilos

¢, Otras? ¢;Cuales?
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9. Actualmente, ¢ Cuenta para cada area o departamento de su empresa, con un personal idéneo, para el desarrollo de
cada labor dentro del proceso productivo?, En una escala de porcentajes ¢ Como calificaria el desempefio laboral de
sus trabajadores?, ¢ Qué factores considera Usted estan afectando el rendimiento?

¢Cuenta para cada area o
departamento  de  su
empresa con un personal
idoneo para el desarrollo . » .
de cada labor dentro del Calificacion Desempefio laboral
proceso productivo?, En
una escala de porcentajes
;Cémo calificaria el | ¢Cuenta
desempefio laboral de sus | 0N el _ B
trabajadores? :Qué personal Q Factores que influyen en el desempefio laboral ¢, Otro?
. =
actores considera Uste < o @
fact d Usted adecu,adof)a g g @ o
estan  afectando el |Cada area’ D = > o 3
rendimiento? 5 = 4 m a
21% |41% |61% E 5 | o 5
A 0 0 0 N 2 =
Area o Departamento de S No |9 |- ) ) 81% -| 2 o S S o e =
la Organizacion 20% 100% | £ = O > = | 5 S =
9 40% |60% |80% £ £ S | 2 s | T o5
O o o kel =} ] © © Q
O o = | S c %) S © oS
Productiva
Financiera
Mercadeo
Recursos Humanos
Ventas
Inventario
Sistemas
¢, Otros?

217



10.

11.

12.

13.

¢ Tiene su empresa la capacidad de atender grandes cantidades de pedido?
¢, Si?

¢ No?

¢Por qué?

¢El proceso de produccion que manejan en Su empresa cuentan con
automatizacion?

NOTA:

De ser afirmativa su respuesta pasar a la pregunta 12, de lo contrario pasar a la
pregunta 13, y continuar con la encuesta.

eSi?_

(No?

¢ Por qué?

¢Considera usted que invertir en tecnologia avanzada en su proceso de
produccion, le permite aumentar la productividad y competitividad dentro del sector
calzado?
eSi?_
¢No?
¢ Por qué?

¢ Qué factores considera importantes a la hora de NO invertir en tecnologia dentro
de su empresa?

Detalles elaborados a mano

Escasos recursos econdmicos
Falta de conocimiento de maquinaria
especializada

Infraestructura inadecuada

Personal idoneo para el manejo de la maquinaria

Costos de mantenimiento
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¢, Otros?, ¢ Cuales?

14. ¢ Cuéles medios de publicidad maneja su empresa para la venta y promocion de
sus productos?
Marque con una X las que Usted Considere

=
(=]
- 8

. 5 - -g ] iPor qué cree que es mas efectivo?
Medios = S| 6| E

L HEIEIE
Publicitarios slZ|IE|E
Volantes
Folletos

Vallas Publicitarias

Radio

Televisiton

Peridgdico

Tarjetas de presentacion

Pagina Web

Redes Sociales

VozaVoz

éOtros?, éCudles?

15.¢,Cbmo se programan las ventas en su empresa?
Marqgue con una X las que Usted Considere

Programacion Ventas
DETALLE

Perfil del cliente
Conocimiento del mercado

Programas y planes comerciales
Imagen corporativa

Formulacién de un programa de ventas
Los mejores precios del mercado
Proceso de Ventas

DETALLE

Puntos de venta

Mayor y al detal

Correrias

Vendedores

219



16.¢,Qué tipo de herramientas utilizan los agentes comerciales de su empresa para la
venta y promocion de sus productos en el mercado?

Agendas digitales
Tablets

Catélogo en medio fisico
Correos electrénicos
Computador portatil

¢, Otros?, ¢ Cuales?

17.¢Su empresa cuenta con un area de investigacion y desarrollo para la creacion de
nuevos productos o mejoras?
eSi?_
¢No?
¢Por qué?

18.¢Su empresa cuenta con una adecuada infraestructura fisica y administrativa?
NOTA:
e Si su respuesta es positiva podria mencionarnos en la siguiente tabla qué
calificacion le daria a la infraestructura fisica.
eSi?_
(No?
¢ Por qué?

3

3| | G

e R

HARAR-ARy
Maqguinaria
Planta fisica
Software
Hardware
Vehiculos
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19.

20.

21.

¢, Trabaja Usted en equipo con sus competidores?
eSi?_
¢No?_
¢Por qué?

¢ Considera importante las certificaciones de calidad para el desarrollo de su
actividad?
eSi?_
(No?
¢Por qué?

¢ Tiene Usted algun conocimiento al respecto sobre las TIC (Tecnologias de
Informacién y comunicacién)?

NOTA:
Si su respuesta es positiva podria describirnos brevemente qué es una TIC y
sefalar en la siguiente tabla las ventajas que usted considere mas relevantes en
su empresa al pertenecer a ella.
Si Usted no tiene conocimiento de lo que es una TIC, nosotros como
encuestadores estaremos atentos a brindarle una informacion basica con el fin de
poder conocer su punto de vista respecto a la pregunta planteada.
Independiente de si su respuesta en positiva 0 negativa, podria seleccionar
aguellas ventajas y desventajas de las TIC mostradas en las tablas siguientes.
eSi?_

¢No?

¢Por qué?

VENTAJAS DESVENTAJAS
Elimina barreras geogréaficas Falta de privacidad
Facilita el flujo de informacién Aislamiento

Fécil acceso a la educacién y a la cultura Fraude

Ayudar a las PYME a mostrar y vender

Disminuye los puestos de
sus productos y P

trabajo

Buena publicidad a menor costo

Estar al dia en las tendencias del mercado 22.
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23.¢.En su empresa existe una comunicacion efectiva con el cliente para poder
anticiparse a sus necesidades y requerimientos en sus productos?
eSi?_
(No?
¢ Por qué?

24.:,Se ha visto afectado con algin TLC y acuerdos comerciales vigentes
actualmente en Colombia?
eSi?_
(No?
¢ Por qué?

25.¢,Su empresa pertenece a alguna asociacién o agremiacion?
NOTA:
Si su respuesta es positiva pasar a la pregunta 25, de lo contrario pasar a la
pregunta 26.
eSi?_
¢No?
¢ Por qué?

26. ¢ A qué asociaciones 0 agremiaciones pertenece?

Asoinducals
Acicam
Asofacals
Acopi
Proexport
Ceinnova
Coonalcalzado
Cidecuero
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¢,Otras?, ;Cuales?

27.¢Cuales son las ventajas de pertenecer a una asociacion o agremiacion?
Marque con una X las que Usted considere

Representatividad

Capacitacioén

Consultoria y acompafamiento

Acceso a informacion privilegiada
Trabajo en equipo

Cumplir con una responsabilidad social

¢, Otras?, ;Cuales?

28. ¢ Qué vinculos con la academia tiene su empresa?

Investigacion y Desarrollo
Practicas administrativas
Practicas produccion
Consultorias

Ninguna

¢,Otras?, ;Cuales?

¢ Por qué?
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29.¢Cual es el valor agregado y la pauta de diferenciacién de su empresa frente a la
competencia?

Marque con una X las que Usted Considere

Calidad
Disefio
Precios
Innovacion
Cantidad
Experiencia

¢, Otras?, ;Cuales?

30.¢,Cuales de las estrategias de negociacion mostradas a continuacion estan
establecidas en su empresa?
Margue con una X las que Usted Considere

Mas cantidad menor precio
La calidad ante todo
Transporte justo a tiempo
Almuerzos de negocios
Amplia garantia

Un buen servicio

Relaciones publicas
Descuento por pago oportuno

¢, Otras?
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31.Su empresa ha participado en ferias y eventos de:

¢, Cuales?

Mercado local

Mercado regional

Mercado nacional

Mercado
internacional

32.¢,Cuenta su empresa con el recurso humano idéneo para atender negocios

internacionales?
eSi?_
¢(No?
¢Por qué?

33.¢Como considera usted que es su competencia y por qué?

Desleal

Rigurosa

Calmada

34.¢Como cree Usted que podria mejorar la problematica de este sector?
Marque con una X las que Usted Considere

intervencion del gobierno

incentivacion de los empresarios a agruparse

intervencion de las asociaciones y agremiaciones

intervencién de las instituciones educativas

¢, Otros? ¢ Cuales?

35.¢ Tiene Usted conocimiento del significado del término clister o aglomeracion?

¢, Si?
¢No?
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NOTA

De ser afirmativa la respuesta, defina con sus propias palabras ¢ Qué es cluster?
Si por el contrario no conocen la definicion de la misma los encuestadores
estaremos encargados de brindarle una definicion rapida y sencilla para poder dar
continuacion a la encuesta y poder recopilar la mayor cantidad de informacion
posible.

.¢,Como cree que el Gobierno podria incentivar al sector para que se genere un
cluster?

Marque con una X las que Usted considere

Mas Dinero

Mas investigacion

Mejores trabajadores

Menos aranceles e impuestos
Mas publicidad

Generar espacios de capacitacion

.¢,Considera Usted que existen ciertas limitaciones en su empresa que le impiden
pertenecer y desempefiarse al 100% dentro del cluster?
eSi?_
(No?
¢Algunas de estas?

Limitaciones Si |no
Distancia (lejania)

Competencia

Falta de compromiso

Falta de apoyo por parte del gobierno
Saturacion del mercado

Falta de proveedores o distribuidores
Incompatibilidad tecnoldgica

Falta de interés por parte de las empresas

Falta de informaciéon

Falta de recursos

Falta de confianza
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38.

39.

¢,Otras? ¢;Cuales?

¢,Qué oportunidades ve Usted con la posible implementacion de un cluster en el
sector calzado de la ciudad de Bucaramanga?

Marque con una X las que Usted considere apropiadas

Eleva la competitividad

Asegurar permanencia en el mercado

El centrar el sector en una zona atrae mas clientes

Facil aprendizaje del ambito productivo y comercializacion
Sobrevivir a la globalizacion

Generar mas valor agregado

Acceder a huevos mercados

¢, Otras? ¢ Cuales?

¢, Cree que para que éste cluster se aplique en el sector calzado de Bucaramanga
es importante la intervencion de algunas entidades en particular?

eSi?_

¢No?

¢ Por qué?

¢Algunas de estas entidades cree Usted que podria ayudar?
Marque con una X las que Usted Considere

Entidades
Gobierno Nacional

Gobierno Municipal

Universidades e Instituciones Educativas

Agremiaciones y asociaciones

Camara de Comercio

Iniciativa de los Empresarios
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¢, Otros? ¢ Cuales?

40. ¢ Tendria Usted algun interés en hacer parte de un cluster en el sector calzado de
la ciudad de Bucaramanga?
eSi?_
¢No?
¢Por qué?

41.¢Cual seria el compromiso de ustedes como proveedores, productores, o
distribuidores para el desarrollo del cluster?

MUCHAS GRACIAS...
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ANEXO B. Encuesta empresas de retroalimentacién

universidad
Pontificia
Bolivariana

DETERMINACION DE LAS NECESIDADES DE ESTRATEGIAS DE CLUSTER
EN EL SECTOR CALZADO DE LA CIUDAD DE BUCARAMANGA

Agradecemos de antemano por su colaboracién en la solucion de esta
encuesta y por el tiempo dedicado, debido a que este es un factor
determinante del éxito, por eso reiteramos las gracias y el compromiso de
entregarles a Uds. los resultados de este estudio.

Objetivo:

Obtener informacién pertinente al sector calzado en temas relacionados con su
actividad, dentro de la cadena de suministro, su conocimiento acerca de
estrategias de cluster y las razones por las cuales dicha aglomeracién no se ha
dado de manera satisfactoria en la ciudad de Bucaramanga.

Nombre:

Empresa:

Cargo:

Direccion:

Teléfono:

Email:
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A continuacion Usted encontrara 2 secciones de preguntas
correspondientes al tipo de actividad desarrollado en su empresa y sobre
temas relacionados con cluster o aglomeraciones.

1. ¢Dentro de las empresas o personas vinculadas que hacen parte de la
cadena de suministro del sector calzado, ¢ Con cuales de ellas tiene alguna
relacion?, ¢Cuantas de ellas?, ¢Coémo es su relacién? y ¢ Como calificaria
Usted el servicio ofrecido por ellas?

¢Cuantas? ¢Su relacion?
¢Dentro de las empresas o personas
vinculadas que hacen parte de la cadena o
de suministro del sector calzado, ¢Con . §
cuales de ellas tiene alguna relacion?, | , @ = 5
;Cuantas de ellas?, ;Como es su| = ™ | © £ @ S| ®
Iy, s © © o 5] =
relacion’ O |« ||| © | €| =
Proveedores
Distribuidores
Vendedores
Centros de investigacion
¢Otras? ;Cuantas? ¢Su relacion?
.-
(2] [=
Empresa < S| | S
™ (7Y £ o | | 35| ®
© © o S| 8| | ®
- o~ < © w | o | & | E

2. ¢Considera Usted que existen falencias en su compafiia en el &mbito de
relaciones interempresariales con las demas organizaciones que hacen
parte de la cadena de suministro del sector calzado?

eSi?_
¢No?
¢ Por qué?
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En caso afirmativo ¢ Cuales de estas?

Marque con una X las que Usted considere

Falencias

Alta

Media

Baja

Distancia (lejania)

Competencia

Falta de compromiso

Falta de apoyo por parte del gobierno

Incompatibilidad tecnolégica

Falta de interés por parte de las empresas

Falta de informacion

Falta de recursos

Falta de confianza

¢, Otras? ¢;Cuales?

a. ¢Como considera Usted que se

podria
interempresariales dentro del sector y qué ventajas traeria esto para el mismo?

mejorar

estas

relaciones

b. ¢Con cuales entidades de financiacion tiene Usted apoyo?

Fundesan

Fomipyme

Bancoldex

Bancolombia

CPC

Sena

¢ Otros?, ¢ Cuales?

c. ¢Qué residuos se generan en su empresa y cual es su disposicion final?

Disposicion
final
Tipo de
residuo

reciclaje
se botan

se reutilizan

se almacena

Papeleria
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¢, Otros?, ¢ Cuales?

¢, Considera usted que invertir en tecnologia avanzada en dentro del proceso

productivo del sector calzado, les permitiria
competitividad?

eSi?_

¢No?

¢Por qué?

aumentar su productividad vy

¢, Qué factores considera importantes a la hora de
del sector?

NO invertir en tecnologia dentro

Detalles elaborados a mano

Escasos recursos econdémicos

Falta de conocimiento de maquinaria especializada

Infraestructura inadecuada

Personal iddneo para el manejo de la maquinaria

Costos de mantenimiento

¢, Otros?, ;Cuales?
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f. ¢Cuédles medios de publicidad maneja su empresa para la venta y promocion de
sus productos?
Marque con una X las que Usted Considere

Mercado

- éPor qué cree que es mds efectivo?
Medios

Publicitarios E

Regional
Nacional
Internacional

Wolantes

Folletos

Wallas Publicitarias

Radio

Televisién

Peridgdico

Tarjetas de presentacidén

Pagina Web

Redes Sociales

Vozr aVoz
£ Otros?, iCuales?

g. ¢Su empresa cuenta con un area de investigacion y desarrollo para el
mejoramiento de los productos ofrecidos por las empresas del sector calzado?
eSi?

(No?
¢Por qué?

h. ¢El sector calzado cuenta con una adecuada infraestructura fisica vy
administrativa?
NOTA:
Si su respuesta es positiva podria mencionarnos en la siguiente tabla qué
calificacion le daria.
¢eSi?_
¢No?
¢Por qué?
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Mala
Regular
Buena
Excelente

Maquinaria

Planta fisica

Software

Hardware

¢, Trabaja Usted en equipo con sus competidores?
eSi?_
(No?
¢ Por qué?

¢,Considera importante las certificaciones de calidad para el desarrollo de las
actividades productivas del sector calzado?

eSi?_

¢No?

¢ Por qué?

¢ Tiene Usted algun conocimiento al respecto sobre las TIC (Tecnologias de
Informacion y comunicacion)?

NOTA:

Si su respuesta es positiva podria describirnos brevemente qué es una TIC
y sefialar en la siguiente tabla las ventajas que usted considere mas
relevantes en su empresa al pertenecer a ella.

Si Usted no tiene conocimiento de lo que es una TIC, nosotros como
encuestadores estaremos atentos a brindarle una informacion basica con el
fin de poder conocer su punto de vista respecto a la pregunta planteada.
Independiente de si su respuesta en positiva 0 negativa, podria seleccionar
aquellas ventajas y desventajas de las TIC mostradas en las tablas
siguientes.
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. Si?

¢No?

¢Por qué?

VENTAJAS DESVENTAJAS
Elimina barreras geograficas Falta de privacidad

Facilita el flujo de informacién Aislamiento

Facil acceso a la educacién y a la Fraude

cultura Disminuye los puestos de
Ayudar a las PYME a mostrar y vender trabajo

sus productos

Buena publicidad a menor costo

Estar al dia en las tendencias del
mercado

¢ Considera que las empresas del sector calzado se han visto afectadas por algun
TLC o acuerdo comercial actualmente vigente en Colombia?

eSi?_

¢No?

¢ Por qué?

. ¢Cudles son las ventajas que Usted considera existen al hacer parte de estas
empresas de retroalimentacién?
Marque con una X las que Usted considere

Representatividad

Capacitacion

Consultoria y acompafamiento

Acceso a informacion privilegiada
Trabajo en equipo

Cumplir con una responsabilidad social
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¢,Otras?, ;Cuales?

n. ¢Qué vinculos con la academia tiene su empresa?

Investigacion y Desarrollo
Practicas administrativas
Practicas produccion
Consultorias

Ninguna

¢ Otras?, ¢ Cuales?

¢Por qué?

0. ¢Cual es el valor agregado y la pauta de diferenciacion de su empresa frente a la
competencia?
Marque con una X las que Usted Considere

Representatividad
Costos de administracién
Experiencia
Acompafiamiento
Capacitaciones

¢, Otras?, ;Cuales?
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p. ¢Como considera usted que es su competencia y por qué?

g.

Desleal
Rigurosa
Calmada

¢, Como cree Usted que podria mejorar la problematica del sector calzado?
Marque con una X las que Usted Considere

intervencion del gobierno

incentivacion de los empresarios a agruparse
intervencion de las asociaciones y agremiaciones
intervencion de las instituciones educativas

¢, Otros? ¢ Cuales?

¢, Tiene Usted conocimiento del significado del término cluster o aglomeracion?
.Si?
¢ No?

NOTA

De ser afirmativa la respuesta, defina con sus propias palabras ¢Qué es
claster?

Si por el contrario no conocen la definicidn de la misma los encuestadores
estaremos encargados de brindarle una definicion rapida y sencilla para
poder dar continuacion a la encuesta y poder recopilar la mayor cantidad de
informacion posible.
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¢ Como cree que el Gobierno podria incentivar al sector para que se genere un
cluster?
Marque con una X las que Usted considere

Mas Dinero

Mas investigacion

Mejores trabajadores

Menos aranceles e impuestos
Mas publicidad

Generar espacios de capacitacion

¢Considera Usted que existen ciertas limitaciones en su empresa que le impiden
pertenecer y desempefiarse al 100% dentro del cluster?

eSi?_

¢No?

¢Algunas de estas?

Limitaciones Si no

Distancia (lejania)

Competencia

Falta de apoyo por parte del gobierno

Incompatibilidad tecnoldgica

Falta de interés por parte de las empresas

Falta de informacion

Falta de recursos

Falta de confianza

¢, Otras? ¢;Cuales?
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u. ¢Qué oportunidades ve Usted con la posible implementacion de un claster en el
sector calzado de la ciudad de Bucaramanga?

Marque con una X las que Usted considere apropiadas

Eleva la competitividad

Asegurar permanencia en el mercado

El centrar el sector en una zona atrae mas clientes

Facil aprendizaje del ambito productivo y comercializacion
Sobrevivir a la globalizacion

Generar mas valor agregado

Acceder a nuevos mercados

¢, Otras? ¢;Cuales?

v. ¢Cree que para que éste cluster se aplique en el sector calzado de Bucaramanga
es importante la intervencién de algunas entidades en particular?
eSi?_
(No?
¢Por qué?

¢Algunas de estas entidades cree Usted que podria ayudar?
Marqgue con una X las que Usted Considere

Entidades

Gobierno Nacional

Gobierno Municipal

Universidades e Instituciones Educativas
Agremiaciones y asociaciones

Camara de Comercio

Iniciativa de los Empresarios

¢, Otros? ¢ Cuales?
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w. ¢Tendria Usted algun interés en hacer parte de un cluster en el sector calzado de
la ciudad de Bucaramanga?
eSi?_
(No?
¢ Por qué?

X. ¢Cudl seria el compromiso de ustedes como proveedores, productores, o
distribuidores para el desarrollo del cluster?

MUCHAS GRACIAS...
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ANEXO C. Listado de empresas brindado por Acicam
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NOMBRE DIRECCION | TELEFONO-FAX EMAIL WEB SITE CONTACTO MARCA
ACQUARELLI | calle 31n.13- 6425532 - L . . Olga Gissella . .
1 SCARPE 48 p3 6425532 gissevilla@hotmail.com www.aquarelli.com.co Villamizar Matilda - Acquarelli
ALEJANDRA | Cra21B n.111- - . . . Alejandra-
2 ESTILOS 73 Provenza 6853019 dimigaoso3@yahoo.es Diana Milena Garcia Salamandra
ANDRES Calle 59 n.1 W 6413115- . ,
3 SHOES 76 Brr Mutis 6413515 andres_shoes@hotmail.com Marlene Ramirez AndresShoes
Cra 25n.17-55 6832277- . . . .
4 BY VESTILOS San Francisco 6832277 beatrizdevargas1@hotmail.com Ana Beatriz Salazar BY V Stilos
5 BACANOS & 6339752- bacanos.shoes@hotmail.com Yair Samuel Bacanos -Bunker-
BUNKER 6339752 . . Guesguan CartoonShoes
Calle 57 n. 17B- 6740684- Augusto Méndez . .
6 BADENETTI 08/10 Ricaurte 6419268 calzabadenetty@msn.com Sanchez Badenetti-Ciabatti
BRASILEYA Calle 51 n. 16- 6428960- . . . .
7 SHOES 33 San Miguel 6526585 brasileya@hotmail.com Mayerly Londofio BrasileyaShoes
CALZADO ,
Cra 10 n. 4-51 6821380- Ananias Romero Calzado Adonay
8 ADONAY Santa Ana 6820427 ventasadonay@yahoo.es Sanchez Sport
SPORT
9 CALZADO Cra 22 n.21-36 6343562 anacondashoes@hotmail.com www.anacondashoes.com Jose Humberto Anaconda
ANACONDA | San Francisco 6452035 : : : Mojica Herrera
10 CALZADO Cra 22 n.21-36 6343562 anacondashoes@hotmail.com www.calzadoanaconda.com Jose Humberto Anaconda
ANACONDA | San Francisco 6452035 : : ' Mojica Herrera
CALZADO . , .
11 ANGIE | Cra20n60-04 | gois6as | calzadoangiedaniela@hotmail.com Daniel Andrés Calzado Angie
La Trinidad Serrano Daniela
DANIELA
12 CALZADO Cra 34 n.90-19 6367442- antonycarre@hotmail.com Antonio Carrefio Anton
ANTONY | La Pedregosa 6367442 Y : Goémez y
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CALZADO

13 ARISTON Calle 17 n. 12- 6712088- aristonsport@hotmail.com Luis Hernandez Ferrago-Secret
32 6718069
SPORT
CALZADO 6308737- . Jesus William Barg's-Doll House-
14 BARGS Calle 31 n. 5-50 6308737 calzadobargs2@hotmail.com Esparza Rodeo Drive
CALZADO
15 | BERVELLY |Cr@l7Fn59-341  6444701- blancaluciam@hotmail.com Blanca Medina BervellyHills
Ricaurte 6444701
HILLS
CALZADO Calle 31 n. 10- 6425469- . . . .
16 BOHEMIA 50 P3 6425469 calzadobohemia@hotmail.com Luz Dary Martinez Bohemia
CALZADO . .
17 BOOTS Cra 10?; n.29- %55%11552% bootstractor@hotmail.com Amllg(laj\s/g:ndm Calz_l_arc;gts:)ots
TRACTOR
CALZADO 6444812- . . . . .
18 BOTIA Calle 56 n.15-26 6444812 calzadobotia@hotmail.com Luz Mariela Gémez Calzado Botia
CALZADO Calle 19N n.12- . . . .
19 BRAVISSIMO | 51 BrrKenedy 6406951 calzadobravissimo@hotmail.com Ludwing Herrera Calzado Bravissimo
CALZADO
BRIOSO- Calle 20 n.18-20 6307969- . . . . Omaira Brioso-Blessing-
20 MODELOS Brr Alarcon 6334880 briosorelax12@hotmail.com www.brioso _blessing.com JaimesEspindola Serrato
BLESSING
Cra 25 n.15-50 6949270- , , , Edwing Mauricio
21 | CALZADO BYE San Francisco 6949270 edwing.marin@hotmail.com Marin Calzado Bye
CALZADO 6458183- . Carlos Julio Arias .
22 C'AMADO Cra 21 n.20-45 6458183 camado-shoes@hotmail.com Amado C'Amado
. Cachatina-
CALZADO Cra 26 n.18-63 6458420- . Omaira Porras .
23 | CACHATINA | San Francisco 6456227 cachatinabuc@yahoo.com Ortega CaChaItD'ri'aBSe'"Saecretto
CALZADO Cra 7 Occ n.43- e
24 | CARLAY 58 Campo 6842265- calzado.yajar@hotmail.com Deysi Ximena Yajar
6306274 Rincon
YAJAR Hermoso
CALZADO 6940505- . Carlos Alberto
25 CARLOTA Cra 16A n.49-20 6940505 calzacarlota@hotmail.com Avendafio Rueda Carlota
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CALZADO | Calle 20 n.19-49 6429838- . EdilsonLizarazo
2% CHOPARD San Francisco 6429838 calzadochopard@hotmail.com Bustos Chopard
CALZADO , ;
27 CONCoRp | ©alle 13n.29-10 6386809- martha_concord@hotmail.com Miguel Angel Concord
Molinos 6821522 Guevara
SPORT
CALZADO | Calle 24 n.21-31 6457773- , , Leonardo Lopez .
28 COQUETICAS San Feo 6457773 calzadocoqueticas@hotmail.com Rodriguez Calzado Coqueticas
Calle 17 n.58-29
CALZADO 6316696- . o .
29 D'JHONS Brr Buenos 6346696 Fredy Gomez Quitian D'Jhons
Aires
CALZADO Calle 147 n.60- 6586644- . )
30 D'WOMAN 20 Villa Luz 6586644 dewomandmen@hotmail.com Ruby James D'Woman
CALZADO - . .
31 | oDaa |G TiniSSl) 671811 calzadodalia@hotmail.com Wilam Ramiro. | - Calzado Dalla-
VALEZKA
CALZADO Diagonal 4B - .
32 | DAYANA- n4B-02 6562967 calzadodayana@hotmail.com Libia Rusbi Morales | .\ 1o Deyvi
6562967 Durén
DEYVI Palermo
CALZADO DEL | Calle 15n. 19- 6942810- . . . - .
33 BIANCO 44 6942809 gerencia@delbiancodb.com www.delbiancodb.com Mayer A. Gutiérrez Del bianco
CALZADO 6350904- - Martha Avendafio | Disefiitos-OdyBaby-
34 DISENITOS Calle 19 n.21-15 6320175 calzadisenitos@yahoo.com Rodriguez Kerubin
CALZADO Cra 16 n.37-60 6336565- — . . . .
35 DISENOS P4 Nivel F 6307272 myriamdisenos@hotmail.com Myriam Pérez Prada | Calzado Disefios
CALZADO Cra 17 B1 n.57- 6444504- . . . .
36 EADANETT] 69 6444504 fadanetti08@hotmail.com Ana Milena Vega Fadanetti
CALZADO Calle 51 n.16-73 6303073- . . Guillermo Aldana .
37 FASHION San Miguel 6303073 calcefashion@hotmail.com Paez Calzado Fashion
CALZADO 3187348350- . Gladys Menjura T
38 FIORINNI Cra 21 n.51-46 6851447 glamengo@hotmail.com Gonzalez Fiorinni
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CALZADO Cra 17 C n.59A- . Oscar Mauricio .
39 GABANNA'S 15 6741328 eduardfonsecab@hotmail.com Rojas Gabanna'sDoeone
CALZADO Calle 30 n.12-46 . . Diana Marcela .
40 GALEJAS Piso3 Centro 3187588176 calzadogalejas@hotmail.com Antolinez Galejas
CALZADO Calle 15 n.19-61 6712947- . , .
41 GALILEA San Francisco 6712047 caromarca15@hotmail.com Carlos Alberto Laiton G-Galilea
CALZADO 6340768- - . . .
42 GEMINIS Cra 24 n.15-55 6833110 calzado_geminis@hotmail.com Diego Armando Leal | Calzado Geminis
CALZADO . . .
43 GENIOS Y Cra 30 n.40-26 6324896- calzadogeniosangaly@hotmail.co Lidia Yannet Genios-Angaly
6324896 m Granados
ANGALY
CALZADO 6714901- . . Diana Jasmin Torres .
44 GERMANITOS Calle 11 n.22-56 6714901 germanitos2007 @hotmail.com Serrano Germanitos
CALZADO 6424317- . Javier Correa
45 GERMANY Cra 12 n.33-20 6300660 calzado_germany@hotmail.com Rodriguez Germany
CALZADO .
46 GERMANY CraB 10Gn..1 ,7'49 6715629- germanykids_1217@hotmail.com www.germanykids. blogspot.c Carlos Arturo Pita GermanyKids
KIDS rr Gaitan 6715629 om
CALZADO
47 GINASY Cra 18 n.18-49 %771111%112' ginas37@hotmail.com lsa%ﬂrﬁ?ﬁ de Gina's y Donally
DONALLY
Calle 50A n.16-
CALZADO . Oscar Eduardo
48 GOTCHA 78 Brr San 6304774 calzadogotcha@hotmail.com Santos Calzado Gotcha
Miguel
CALZADO Calle 58A 6493982- . . Calzado Hoscarly y
49 HOSCARLY n13A.33 6813636 calzadohoscarly@hotmail.com Oscar Dario Herrera SandalyHoscarly
CALZADO .
50 INCA- Cra 20 n.22-48 6456182- mercadeo@calzadoinca.com www.calzadoinca.com Luz Marina Leal Inca-Akuarius
6308553 Hallado
AKUARIUS
CALZADO . .
51 JEFFERP Calle 33 n.7-74 6580193- jefferpmodaqueteexpresa@hotmai Polo Pgmplona Jefferp Andrea
ANDREA La Cumbre 6580193 l.com Jaimes
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CALZADO

Calle 15 n.12-23

6385738-

52 JHENFERS Brr Ciud.ad 6385738 jhenfers.shoes@gmail.com Oscar Jerez Jhenfers
Valencia
CALZADO | Cra 58B n.146A- I
53 JHONSER 05 6580713 Lilia Nifio Socha Calzado Jhonser
Calle 51 n.16-
CALZADO 6422697- - . . . .
54 JULIETHY 14§/| IBgrl: eSlan 6422697 calzadojuliethy1 @hotmail.com Pedro Jesus Padilla Calzado Juliethy
6941808-
CALZADO Calle 50A n.15- . , . - .
55 KALAJARY 63 San Miguel %%%14 87(188 calzad.o.p.kalajary@hotmail.com Hugo Hernan Patifio | Calzado Kalajary
CALZADO Cra 20 n.8-66 6710670- . , o
56 KARENCITA Comuneros 6710670 calzadokarencita@hotmail.com Alvaro Santo Reyes Karencita-Vivian
CALZADO 6715611- . . ,
57 KLASSE LTDA Calle 15 n.14-45 6715612 calzadoklasse@hotmail.com www.klasseshoes.com Manuel Yesid Vega Virage-Klasse
CALZADO . . Claudia Patricia .
58 KRIHZIA Calle 18 n.26-66 6329005 calzadokrihzia@hotmail.com Rincén Calzado Krihzia
. La Moda-Diana de
CALZADO LA | Calle 20 n.21-46 6456152- . Diana Salazar . .
59 MODA San Francisco 6346444 calzadolamoda@gmail.com Roman Angarita- Moda Chic-
Modaclass
CALZADO .
60 |LADYMODAY | Cale22n19- | 0% | caizadoladymoda@notml.com Humberto Delgado | -2 ModarLinale
LINAJE REAL
CALZADO Cra 22 n. 46B- 6305341- " . .
61 LEON'S 40 6305341 lilianacastro0407 @hotmail.com www.calzadoleons.com.co Alfonso Castro Leon's-Leonatas
Calle 17 n.26-61
CALZADO 6325002- . . . o .
62 LISSETH Brr San 6458336 calzadolisseth@hotmail.com www.calzadolisseth.com Jorge David Gélvez Lisselly-Anabel
Francisco
CALZADO 6713313- . . Luis Fernando
63 LUFFERY Calle 14 n.12-40 6713313 calzadolufferi@hotmail.com www.calzadoluffery.com RiIncon Luffery
CALZADO 6426821- . . Jhon Jairo Aguillén .
64 MANCHITAS Calle 51 n.15-55 6426821 calzado_manchitas@hotmail.com Rueda Manchitas-Destellos
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CALZADO 6711505- . . . . .

65 MANDARINA Calle 19 n.17-27 6711500 gerencia@calzadomandarina.com | www.calzadomandarina.com | Guillermo Montoya Mandarina
CALZADO 6458713- . L ,

66 MANURY Calle 18 n.24-05 6458713 calzadomanury@hotmail.com Victoria Sepulveda Calzado Manury
CALZADO 6455969- . . .

67 MARISOL Calle 21 n.20-45 6457542 calzamarisol@yahoo.com Sonia Meneses Calzado Marisol

Cra 24 n.12-40 ,
CALZADO MIR 6453659- . . Alfonso Ruiz .
68 CAR Brr San 6345098 lindar0975@hotmail.com Hernandez Mir Car-Mc
Francisco

CALZADO 6700057- . " . . . .

69 MISS YANITI Calle 20 n.20-05 6700057 missyaniti@hotmail.com Alberto Gutiérrez Calzado Miss Yaniti
CALZADO 6425667- . - , .

70 MODA BELLA Calle 22 n.20-40 6425667 modabella10@hotmail.com William Lache Diaz | Moda Bella Sandal's
CALZADO

71 MONAMY | Calle 21 n.21-35 6832251- cmonamy@gmail.com Eulises Esteban Monamy_-.!uana-

6832251 Parisia
SHOES

CALZADO Calle 57 n.17A- 6444503- . . Juan José Rodriguez ) o

72 MONETTI 36 6444503 calzadomonetti@hotmail.com Granados Monetti-Paula Vitalli
CALZADO Cra 14 n.14-49 6712474- . . . b\ .

73 MONICA Brr Gaitan 6716347 emiliovina@hotmail.com Luis Emilio Vifia Calzado Monica
CALZADO Cra 12 n.30-33 6338023- . . Diego Armando

74 MURANO piso 4 6704583 diegoag_11@hotmail.com Aguilar Murano

75 CALZADO Calle 51B n.12- 6940427- calzadonaranio@hotmail.com Alfonso Naranjo Calzado Naranjo-
NARANJO 38 6940427 : : Castro Epoca
CALZADO 6454830- . . Roman Ortega .

76 OBELIXCO Cra23n.21-35 6359646 obelixco.shoes@hotmail.com Camacho Obelixco

Calle 45 n.9B- .

CALZADO 6706629- . Rossembert Ariza

77 OLARY oc<}:_I 13 Campo 6706629 calzadoolary@hotmail.com Olaya Olary

ermoso

CALZADO Cra 17 n.52-47 6836661- . . . .

78 PAGIELY P9 6836661 pagiely@hotmail.com Hector Padilla Calzado Pagiely

79 CALZADO Galle 20 n.21-43 6344168- calzadoparaiso@hotmail.com German Pinzon Calzado Paraiso
PARAISO San Francisco 6344168 P * Florez
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CALZADO

Cra 6A n.37-74

6300803-

Gladys Vega

80 PEPITA BrrL ,g\g:;so 6707903 calzadopepita@yahoo.es Ramirez Pepita-Bison
CALZADO Calle 51A 6303539- . . . Diego Alexander . .
81 PINK SPRING n13A-16 6700598 pinkspring70@hotmail.com Rodriguez Calzado Pink Spring
CALZADO 6716527- . . Kristhly Alexandra .
82 PISADAS Calle 16 n.21-33 6716527 kristhly@hotmail.com Laiton Calzado Pisadas
Calle 16A n. 60- .
CALZADO 6584957- . . Ludy Janeth Archila .
83 POPIN 60 Carmen 5 6584957 calzado.popin@hotmai.com Moreno Popin
Etapa
CALZADO . Gloria
84 REFE Cra 5E n.30-37 6584182 refesandals@hotmail.com NayibeCastelblanco Refe
CALZADO 6350920- . Victor Manuel
85 ROSSY Calle 10 n.23-77 6350920 calzaconrossy@hotmail.com Sandoval Rossy
86 CALZADO Cra13n.31-34 6426094- sandra oliveros@hotmail.com Sandra Patricia Sacha
SACHA Pb 6426094 - Oliveros
CALZADO Calle 6 n.11-59 6195440- . . .
87 SAMBARS BrrVillabel 6195440 sambars6527 @hotmail.com EivarDuban Pineda Sambars
CALZADO Calle 20 n.22-20 . Adriana Yaneth
88 SAMBYLL San Feo 6907497 calzadosambyll@hotmail.com Arango Sambyll
CALZADO SAN
89 BLASS Cra 16 n..50-51 6520493- sanblaspatonas@hotmail.com www.sanblaspatonas.com | Elsa Romero Bernal | San Blass-Patonas
San Miguel 6422703
PATONAS
CALZADO . .
90 SANTA Calle 6.0 nA7E- 6411650- calzadosantasabina@yahoo.es Ninfa Garcia Pérez Santa Sab@a-Maon-
35 Ricaurte 6444055 Toronjitas
SABINA
CALZADO 6412749- calzadosheccidesmoda@hotmail.c ’ Calzado Sheccid-
M | sHecop |CraTCn61-27 1 auto749 om Carlos Martinez | oy 1 rit-Calzeus
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CALZADO Cra 8A Bis 6376071- . -
92 SLENDY 1.103-30 6306071 calzadoslendy@hotmail.com Mauricio Vega Slendy
CALZADO Cra 8 Bis n.103- 6907403- . . LA .
93 SOLDIER 08 6801855 calzadosoldier@hotmail.com Alberto Ardila Gélvez Soldier
CALZADO .
94 SPEED Calle 7 n.23-53 225555%7755 sandaliaspeed73_@hotmail.com '\gaen%?\ll;\ézn Speed Emmanuel
EMMANUEL P
CALZADO Cra 35n.107-03 6315283- . .
95 THEMY Caldas 6317450 calzadothemy@yahoo.es TemildaMendivelso Calzado Themy
CALZADO .
96 TIERRA Bulevar Bolivar 6713195- tierracolors@hotmail.com Elsa Torres Mufioz Tierra Color's
' n.16-75 6713195
COLOR'S
CALZADO ,
o7 TGER | Cratanta2r | OO0 calzadotiger@hotmail.com Roso Correa Calzarlo Tiger
PATHFINDER
CALZADO 6433119- I . , _— .
98 TITANIC Cra 23 n.50-29 6903815 calzado_titanic@hotmail.com Martha Elena Suarez Titanic-Shailoh
CALZADO Cra 24 n.17-61 . . . - . .
99 TRIPLE AAA San Feo 6458439 wiarpe_62@hotmail.com www.calzadotripleaaa.com | William Josué Ardila Triple AAA
CALZADO 6343944- . . . . .
100 TRIUNFO Calle 18 n.23-49 6352341 calzadotriunfo@hotmail.com Heli Sarmiento Calzado Triunfo
CALZADO Calle 51 n.15- 6953732- . : L .
101 TURPIAL 112 San Miguel 6703549 calzadoturpial@hotmail.com Carlos Pinzon Nifio Calzado Turpial
CALZADO | Cra11An.16-07 6381405- - , o, -
102 TURPIALITOS Rosales 6782190 calzadoturpialitos@hotmail.com Luis Pinzén Calzado Turpialitos
CALZADO 6425550- I . . . . .
103 VANESITA Calle 50 n.16-52 6425550 vanesitakids@hotmail.com Saul Carrefio Vanesita-Daritas
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CALZADO

Calle 55 n.15-36

104 VEGA Brr El Reposo 6771053 calzadovega@hotmail.com Olga Lucia Castillo Vega
CALZADO Calle 50 n.18-55 6422344- . , .
105 XTREMO La Concordia 6423095 calzadoxtremo1@hotmail.com Ivan Ardila Solano Xtremo
CALZADO
106 XTREMO Cfgecsoon251rg[:5 %%223%%15 calzadoxtremo1@hotmail.com Ivan Ardila Solano XtremoEvolution
EVOLUTION
CALZADO Cra 9B occ 6425664- calzadozamzaraybucaramanga@h ,
107 | zAMzZARAY n44-43 6425664 otmall.com Juan Carlos L6pez Zamzaray
6426600- : . Ricardo Buitrago .
108 CAVIELY Cra 20 n.51-51 6425361 calzadocaviely@hotmail.com Moreno Caviely
CLAUDIA Cra 38 n.51-08 6316282- . . . L N
109 LIEVANO Local 1 6316282 lievanobuitrago@hotmail.com Carlos Liévano Claudia Liévano
COONACALZA | Cra10n.11-25 . David Rodriguez Disefios Rebeldia-
110 DO Santa Ana 6818833 coonacalzado@hotmail.com Carillo Majestad-Rebelién
. Calle 13B n.16- 6810253- . . . , , -
111 D'AMIGOS 67 BrrVillanpis 6810253 frankjg 15@hotmail.com Franklin José Garcia D'Amigos
. 6943050- , , Rosaura Viviescas | Rosauriny-Rosa Dali-
112 | D'ROSAURINY | Cra 20 n.20-45 6429966 rosauriny@hotmail.com Pardo Rossy Dayan's
DAVINCI- 1 090 n21-23 | 6322837- Trinidad Caceres |  Davini-Confort-
113 SHOES & - davincicolombia@hotmail.com www.davincicolombia.com !
BAGS Brr Alarcén 6457282 Quiroga Scape
Cra 9 occ n.28- , ,
DAVISE 6940895- . . Rubén Dario .
114 SHOES 47 Brr 6940895 quinterov29@hotmail.com Quintero DaviseShoes
Santander
Cra 10 n.4-51 6821380- Ananias Romero .
115 DINOZOFF Santa Ana 6820427 ventasadonay@yahoo.es Sanchez Dinozoff
DISENOS . , - .
116 | ANGUIE | Cra23nitgsg | 0323965 diceanquie@hotmail.com Cecila Hernandez | - Disefios Anguie
HERRERA 6323565 Pérez Herrera
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DISENOS Calle 52 n.16-94 6943878- L . . ) .
117 DANY PARIS Piso 3 6943878 daniparis1@hotmail.com Diana Yisey Acosta Dany Paris
118 DIVONNI Calle 85 n.4W- 6443165- contacto@divonni.com www.divonni.com Pedro Andrés Infante Divonni
51 6838349 EE—
6714022- . . Mérida Vargas
119 DURAZCA Cra18n.18-74 6714022 modapielgirls@hotmail.com Garcia Durazca
ESTILOS Calle 104F n.8- 6373891- . . Freddy Moisés Gil . .
120 CHIPRE 37 Brr Porvenir 6373891 lilis82@hotmail.com Amaya Estilos Chipre
6305060- . . . . .
121 FANTAXIAS Calle 28 n.6-56 6305059 fantaxias@hotmail.com www.fantaxias.com Nena Cecilia Giraldo Fantaxias
GREEN DAY 6492898- . . Yolanda Figueroa
122 KIDS Cra 54 n.102-34 6492898 greendaykids@hotmail.com Hemandez Green Day
INDUSTRIAS | Calle 19 n.21-44 6357900- . Orlando Chinchilla
123 FYORE San Fco 6357900 fyoreshoes16@hotmail.com Ulloa Fyore
IZZA 6802451- . . ) Maria Isabel
124 SERRANO Cra 16 n.35-27 6802451 calzadoizzaserrano@hotmail.com WWW.izzaserrano.com Mancipe Serrano lzza Serrano
125 | JACK SHOES C‘;”Cecﬁggém 6522156 calzadojack@hotmail.com Lisandro Ramirez Jack Shoes
6522160- . . . .
126 L/Z SAZZARI | Calle 21 n.19-32 6523511 sazzari@hotmail.com Jackeline Acevedo L/Z Sazzari
LENNY ,
127 | BARON- | Calle20n24-55| 6716692 bettinabaron@yahoo.es LennyMayerly Baron | | .. Barén-Mapala
MAPALA 6714022 Torres
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Calle 51 n.16- 6946492- . . Luz Myriam Lépez .
128 LUCIANA 139 6946492 calzadoluciana@hotmail.com Rodriguez Luciana
129 | MAJO VALERO | Calle 53 n.23-67 6655777766%% majo-valero@hotmail.com www.majovalero.com | Pablo Andrés Valero | Majo Valero
MANUFACTUR Calle 51A
AS BABY-DICK L 6950896- . . Haydee Méndez Manufacturas Baby-
130 | g MENINAS | 13A44PISO2 | gagnqy baby_dick18@hotmail.com Castillo Dick 8Meninas Girls
Brr Candiles
GIRLS
MARIA JOSE 6302701- , - - Myriam Diaz Maria Jose Shoes-
131 SHOES Cra 20 n.20-25 6302701 ext 106 gerencia@mariajoseshoes.com.co | www.mariajoseshoes.com.co Quesada Andrea Bosse
MARIAFER 6335404- . . Holmes Mojica .
132 SHOES Calle 37 n.3-18 6522564 mariafershoes@hotmail.com Quintero MariaferShoes
MATISS 6360874-
133 | SHOES AND | Calle 88 n.21-70 cmatiss@gmail.com Olga Patricia Arce Matiss
6360874
BAGS
6426600- — : Ricardo Buitrago o
134 MISSTIKA Cra 20 n.51-51 6425361 misstika2011@hotmail.com Moreno Misstika
NEXT
GENERATION
135 CANDY Cras1a8nnF.(1;g-31 %7711%1121' candy shoes@hotmail.com Jaime Ardila Candy-Caramela
FOOTWEAR
SA
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William Prada

136 PAOLINI Calle 32 n.14-20 6442972 williampradaparada@yahoo.com Parada Paolini

137 | PAOLINI [Calle32nta20| 225 | wiliampradaparada@yahoo.com Hitlom Frada Paolini

138 DEAI\EF{NI(S)S Callesi(s)onj 342 %552211%‘2% d.paris1@hotmail.com Adrigr;?trz:eno Paris Disefios
139 PAFE'.;.SDO ; 70 Cra 23 n.20-45 66:21‘}5?%24 parisottoltda@hotmail.com Marth%:\ggneses Parisotto

140 F;f‘ ASSAHFTCE)ll-\IA CaIIeF?iion.221-23 %5577%%22% salidi_2@hotmail.com Alonso Salazar Pasarela Fashion
141 | PATRCA lcale15n2064 | 712 glopafer2000@yahoo.com Glora Patricia Patricia Shoes
142 PEl\IiﬂFE{i?ALA Calleé%jn?r.; 4-39 %4720‘::.)%?% lamatracaprincipal@hotmail.com Mario Alberto Mejia | Peleteria La Matraca
143 | PIATOS | Cradini936 | oot herediar1@yahoo.com Ramiro Heredia Pilatos-Nala

144 | PINKGIRLS | Calle 51 n.16-96 %4720%%70% pinkgirls@telebucaramanga.net.co Ana Virgii':; Solano | iy girls-Vary
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145 Eﬁigﬁs CaIIeS§r1] 26202'56 %%22020529% randascharly@hotmail.com Ne(lzlgrssg]iéez Randas Charly
146 | SANTINI GUGA | Cra 21 n.21-37 %%2415%1511 santiniqugaZ @hotmail.com Jimmyofﬁuzﬁé”ez SantiniGuga
147 | sanmvaL | Calet | B88U88 s ntivalcolombia@notmail com Cheat Muguslo Santival

148 | SHOESMIA | ©9CO8N1E40T 45509 paulapena882@gmail.com Paula Graciela Pefia ShoesMia

149 SHK(?A\I?\]SG%FF’{%RT Cra 23 n.30-30 %%2211%55% s.s.kanguro_10@hotmail.com Dmgriga I(K:r?gtjjrri?ays

150 SlLvslﬁgéstRo Cg;ﬂ%?ggéfg %%55%1111 silviariveroshoes@hotmail.com Silvia Juliana Rivero Silvia Rivero

151 | STILOS BEALA | C2leSDAN16-| - 6921309 stiosbeala@hotmail.com Beattz Helena StilosBeala

15 | STILOS SILOE | Calle 35 026227 ety pinpinela7@hotmail.com Amulfo Sranados | iossiloe Y StosJd
153 CE/IE%NTEG Calle 15 n.26-31 %%1%33% ventas@stylosmilena.com www.stylosmilena.com Caro(lsigflcl;urén St)g?stm:gna
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STYLOS Calle 25n.3-34 6308586- . YennyKaterine Vega StylosQupid-
541 qupp Girardot 6308586 stylosqupid(@yahoo.com Ortega QupidShoes
TACONES | Calle 14 n.14-56 taconesdammymodacoordinacion . Tacones Dammy
155 | DAMMY MODA | BrrElGaitan | O713%62 @hotmail.com Mary Angely Noriega Moda
6708674- .
156 | VECKY SHOES | Cra 14 n.30-10 6707363 veckyleal@hotmail.com Luz Amparo Duarte Vecky
157 VERUSKA | Calle 53 n.16-73 %‘;20%%7135 veruskashoes@hotmail.com www.calzado:;ndrabenettl.c Ana Rincdn Rivero Veruska
VIERY 6352089- . . . . . ,
158 CALZATURE Calle 20 n.21-41 6352089 vierycalzature@hotmail.com www.vierycalzature.com Javier Gutiérrez VieryCalzature
VIVEMODA
159 | S.A.S/FANTASI Calle 22 n.21-44 6455576- fantasiaymoda@hotmail.com www.fantasiaymoda.com | Victor Vélez Garzon Fantasia y Moda
of 203 6321091
AY MODA
XUE PURO 6324958- .
160 CUERO Cra 24 n.18-57 6324958 Xue puro_cuero@yahoo.com WWW.XUepurocuero.com Gladys Lineros M. Xue Puro Cuero
ZAHARA Cra19n.15-29 6714768- ” .
161 STYLE San Fco 6714768 koppshoes002@yahoo.es Jenny Gutiérrez Ortiz Zahara
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