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Introduccion

México y el Estado de Veracruz son ricos en recursos naturales, por lo que este
proyecto de intervencion esta motivado en el interés de la maestranda de brindar apoyo a los
sectores mas vulnerables, como lo son agropecuario y el artesanal, éste Gltimo conformado
por pequefios empresarios que utilizan materias primas del sector primario para la manufactura
de sus productos. En algunos casos, debido a los escasos recursos para la inversion o por
desconocimiento, realizan producciones muy rusticas y/o a baja escala. Se considera que como
estudiantes de la Universidad Veracruzana, es importante realizar proyectos que consoliden
los ejes estratégicos pronunciados por la Institucion, uno de especial relevancia “Presencia en
el entorno con pertinencia e impacto social”, es decir, proponiendo proyectos que hagan
participes a los habitantes de las comunidades pertenecientes a las regiones en que se
encuentran los campos universitarios a lo largo y ancho del Estado de Veracruz, con la
finalidad de generar beneficios de tipo social o econémicos. De continuarse proyectos en base
a esta misma linea de investigacion, sera de gran beneficio para el ramo del calzado y por ende
de la region de Naolinco de Victoria, Veracruz, sobre quienes versa este trabajo. Tanto
productores agropecuarios COmo artesanos merecen una remuneracion mas justa por el tiempo
invertido para la elaboracion de sus productos, los cuales, ademds, son acaparados por

intermediarios que reciben grandes utilidades sin mucho esfuerzo.
Por lo anterior, la pregunta de investigacion que surgié de este trabajo es el siguiente:

¢Es viable la propuesta de interaccion entre productores de calzado de alto disefio de Naolinco

con el mercado chino de consumo suntuario?

Debido a que la alimentacién y vestido, entre otros articulos de manufactura para el hogar,
dependen del cumulo de esfuerzos de los sectores en mencién; se considerd equitativo
devolver en reciprocidad aportes a través del conocimiento, dedicando tiempo a la
investigacion y asesorias para generar estrategias que permitan una mayor competitividad en
produccion y ventas; en otras palabras, tratar de lograr un incremento en los ingresos de los

actores productivos, ademéas de motivar a que las instituciones publicas y privadas destinen los



recursos necesarios para lograr, en conjunto, el crecimiento productivo para el estado, y por

ende nacional.

Es de vital importancia impulsar los productos derivados del agro veracruzano y artesanal,
generando competitividad y cadenas de valor para proyectar dichos productos hacia los
consumidores, no sélo en el contexto local o nacional, sino potencializarlos hacia mercados
internacionales, entre los cuales se encuentra desde luego el mercado chino, materia de estudio
en la Maestria en Economia y Sociedad de China y América Latina, entre cuyos fines se
encuentra el generar posibilidades de crecimiento economico derivado de las relaciones

comerciales entre las dos regiones.

En el primer capitulo del presente trabajo, se exponen los antecedentes partiendo de la maxima
autoridad del comercio internacional, la Organizacion Mundial del Comercio (OMC),
posteriormente la relacion diplomatica y comercial México-China hasta llegar a sus acuerdos y
a través de los cuales se pueden comercializar productos entre ambos paises. Asimismo, se

consideran algunos datos del calzado a nivel mundial hasta llegar a lo local.

Igualmente, se abordan algunas teorias que se consideran base para abordar el proyecto de
intervencion, descritas en un segundo capitulo, asi como los términos relacionados con la
ventaja competitiva, que es considerada clave importante para el éxito de las empresas que

pretender elaborar productos diferenciados.

El marco referencial, se describe en un tercer capitulo en el cual se abordan los conceptos
relacionados con el calzado artesanal y los que giran en torno a la comercializacién, asi como
de algunas instituciones que serian clave para consolidar la propuesta del proyecto de
intervencion; como también, la narrativa del planteamiento del proyecto, desde que surgen las

primeras ideas hasta que se define y consolida la linea de investigacion.

Finalmente en el cuarto capitulo se aborda el proyecto de intervencion, los objetivos
planteados, la estrategia metodoldgica para realizarlo, los resultados de los cuestionarios
aplicados, de las entrevistas, de la observacion y las entrevistas realizadas, que fueron la base
para plantear las conclusiones y recomendaciones con la finalidad de continuar en la linea de

investigacion y lograr los resultados planteados en el mediano y largo plazo.



Capitulo 1. Antecedentes de la relacion bilateral México-China y el mercado

de calzado a nivel nacional e internacional

El conocimiento adquirido sobre el gigante asiatico en el transcurso de la Maestria en
Economia y Sociedad de China y América Latina, en la que se estudi6 su historia y cultura
milenaria, poblacion, economia, extension territorial, y en particular las reformas estructurales
llevadas a cabo desde 1978 que marcaran la vida de la Republica Popular China. De ser un
pais agricola se convirtio rapidamente en un pais industrial, abriéndose al mundo a través de
las relaciones comerciales, lo que le permitié adquirir las materias primas necesarias para
transformarlas y desarrollar sus propios productos, impulsando el desarrollo tecnoldgico para
abastecer el mercado interno y sus excedentes para exportacién, con apertura para captar
grandes importes de inversion extranjera directa y mejorar el nivel de vida de sus habitantes y,
sobre todo, lo mas destacable, la forma de relacionarse con paises de todo el mundo,
sobresaliendo varios paises de América Latina, con los que trabaja en forma conjunta y en los
que invierte recursos econémicos de forma significativa para lograr su propoésito de

consumidor de materias primas para transformarlas mediante el valor agregado.

De acuerdo a datos de la Secretaria de Economia, en el afio 2015, para México, China fue su
segundo socio comercial en importaciones, después de Estados Unidos de Norteamérica vy,
tercero en exportaciones, después de Estados Unidos de Norteamérica y Canada (Secretaria de
Economia (SE), 2015).

1.1 La importancia del comercio internacional

La Organizacién Mundial del Comercio (OMC) se ocupa de las normas mundiales por las que
se rige el comercio entre las naciones. Su principal funcién es velar porque el comercio se
realice de la manera mas fluida, previsible y libre posible (SE, 2015). La Republica Popular

China ingresa a la OMC en el afio 2001, después de 15 afios de negociaciones.



En el siglo XXI, la relacion sino-latinoamericana entra en una etapa de rapido desarrollo. En
especial desde la crisis financiera de 2008, la cooperacion entre China y América Latina se
convierte en una oportunidad, creando continuamente innovadores mecanismos de cooperacion
y mostrando el acelerado desarrollo omnidireccional, multifacético y de amplio alcance de la
relacion sino-latinoamericana. ElI comercio bilateral sigue creciendo. En los Gltimos afios las
relaciones comerciales entre China y América Latina se han desarrollado con mayor velocidad
que las relaciones entre China y cualquier otra regién del mundo. En el afio 2010 el volumen
comercial entre China y América Latina alcanz6é 183 mil millones de délares, que representa un
incremento del 50%, de los cuales 91,800 millones corresponden a exportaciones de China y
91,200 a importaciones En los ultimos diez afios el volumen comercial sino-latinoamericano se
ha multiplicado doce veces, aumentando la proporcion del comercio exterior de China del 2.9 %
al 6.1% en 2010.[...] China continua siendo primer socio comercial de Brasil y Chile, asi como
segundo mayor socio comercial de Argentina, Venezuela, Pert, Colombia, Cuba, Costa Rica y

otros paises (Yang Shouguo, citado por Cervantes 2015).

1.2 La relacion bilateral México-China

En el marco de cooperacion de Mexico-China las relaciones bilaterales se han
afianzado en los ultimos afios. Al respecto la Direccion de Comunicacién Social de la
Secretaria de Relaciones Exteriores ha informado que:

El primer encuentro entre los mandatarios fue el 6 de abril de 2013, en la ciudad de Sanya,
practicamente al inicio de sus gobiernos. En esa ocasion, el presidente Pefia Nieto expresé su
voluntad de iniciar una nueva etapa de entendimiento con China, basada en una intensa
dindmica de dialogo politico y el fortalecimiento de la confianza mutua. En esa oportunidad,
ambos mandatarios acordaron: a) Profundizar el dialogo politico con contactos presidenciales
y ministeriales frecuentes; b) Fortalecer la Comision Binacional Permanente; c) Impulsar
intercambios econémico-comerciales de forma mas equilibrada; d) Mayores contactos entre
los sectores empresariales de ambos paises; E) Fomentar el contacto entre los poderes
legislativos, otros niveles de gobierno y sociedades; F) Trabajo cercano en foros multilaterales
para promover acciones conjuntas en temas de interés comdn y favorecer la construccion de

consensos.



El 4 de junio del 2013, el Presidente Enrique Pefia Nieto recibié en México a su homoélogo de
China, Xi Jinping. Esta visita de Estado de tres dias ratifica los vinculos de amistad,
cooperacion, confianza y respeto entre dos naciones con culturas y tradiciones milenarias que
se reconocen como amigas Yy aliadas. El fortalecimiento y la ampliacion de la relacion con
China es una prioridad del Gobierno del Presidente Enrique Pefia Nieto. La visita de Estado
del Presidente Xi Jinping a México es la primera que realiza desde que tomé posesion de su
cargo. El evento sucede dos meses después de la gira del Presidente Pefia Nieto a China, en
cuya ocasion también participd en el Foro Boao, siendo el primer Presidente mexicano en

hacerlo.

1.2.1 Acuerdos México — China®

Segun el Consulado General de México en Montreal de la Secretaria de Relaciones
Exteriores especifica ocho acuerdos entre México China, los cuales se muestran a

continuacion:

1. Asociacion Estratégica Integral. Para elevar de nivel la Asociacidn Estratégica vigente
desde 2013.

2. Grupo Bilateral de Trabajo de Alto Nivel. Para revisar los temas que a veces frenan
una mayor integracion entre China y México.

3. Grupo de Alto Nivel Empresarial. Para explorar y ampliar las oportunidades de
inversion en México y China.

4. Educacion. Se abrira un Centro Cultural de China en México en la UNAM vy en la
Universidad de Estudios Extranjeros de Beijing. Se ampliardn las becas para
estudiantes mexicanos hasta 300.

5. Mayor presencia en China de productos mexicanos. Se acordo el acceso de tequila y

carne de cerdo a China.

! Consultado en
http://consulmex.sre.gob.mx/montreal/images/Consulado/Comunicado/dgcs%20visita%20del%20presidente%20
chino%20xi%20jinping%20a%20mxic0%20050613.pdf, agosto 2015.
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6. Solucion de controversias. Se negociara una solucion en asuntos relativos a la industria
textil y del vestido.

7. Aumento del turismo. Se acordaron esfuerzos conjuntos, incluyendo una mejor
conectividad aérea.

8. Cumbre empresarial. En 2015, se realizard& una Cumbre Empresarial China-

Latinoamérica, en México.

Datos relevantes apuntan a que las relaciones diplomaticas entre México y China suman 41
afios desde su establecimiento el 14 de febrero de 1972. México posee un area 4.9 veces mas
pequefia que el territorio de China. México tiene 11.8 veces menos poblaciéon que China. La
economia mexicana es aproximadamente 7 veces menor que la de China; sin embargo, México

tiene un ingreso per capita 1.7 veces mayor que China.

1.3. Consideraciones de la industria del calzado a nivel mundial?

Considerando los lazos de amistad y cooperacién econémica entre México y la
Republica Popular China, se vislumbré que el calzado era el producto ideal para impulsar su
comercializacién al exterior, debido a que en nuestro Estado de Veracruz y en particular la
ciudad de Naolinco, es productora de calzado artesanal desde tiempos muy remotos, en la que
los emperadores aztecas solicitaban su calzado en Naolinco. Ademas de que es un tema
estudiado por otros investigadores, como se expone mas adelante. Asimismo, se vislumbro el
mercado chino como un cliente potencial destino debido al crecimiento econémico de los
ualtimos afios, en especial el crecimiento de las clases medias-altas y su alto poder adquisitivo,

sobre todo en articulos suntuosos.

Por lo anterior, es necesario identificar los datos que existen a nivel mundial hasta llegar a lo
local, con la finalidad de conocer y disefiar un camino correcto para determinar la viabilidad

del presente proyecto.

%Informacion del Instituto de Planeacion, Estadistica y Geografia del Estado de Guanajuato, consultada en
http://iplaneg.guanajuato.gob.mx/informacion-del-sector, octubre 2015.
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De acuerdo a proyecciones de SATRA?, la industria del calzado a nivel mundial casi alcanzé

los 16,000 millones de pares en el 2007.
1.3.1. El calzado de piel a nivel mundial®

Entre 2000 y 2007 la produccion mundial de calzado crecié 23%, confirmando el
dominio asiatico que pas6 de un 71% de la cuota mundial de mercado a un 84%,
posicionandose China como el principal productor de calzado a nivel mundial (8,800 millones
de pares en 2005).

En los principales paises consumidores de calzado, como Estados Unidos, solo el 30% del
calzado que se consume es de cuero, sin embargo aun se considera la materia prima de mayor
importancia para la industria del calzado (la industria del calzado consume el 60% del cuero a
nivel global). China es el principal exportador de calzado de piel, con el 26% de las

exportaciones totales a nivel mundial.

Los paises asiaticos disfrutan de costos de mano de obra mas bajos y alcanzan altos valores de
exportaciones por volumen, debido al bajo costo de su produccién. Por el otro lado los paises
europeos gozan de tecnologia y materias primas de calidad, por lo que su valor agregado en
esos renglones los posiciona en los segmentos de precios altos. Hong Kong y los Paises Bajos

se encuentran entre los principales exportadores de calzado sin ser fabricantes. Estos paises se

®SATRA es una organizacién de investigacion y pruebas independiente establecida en 1919. Cuenta con
instalaciones técnicas en el Reino Unido y China que atienden a clientes en todo el mundo. Ademas de productos
de pruebas y componentes a las normas europeas e internacionales a través de una amplia gama de sectores
industriales, SATRA desarrolla, fabrica y comercializa equipos de prueba.

SATRA se considera una autoridad técnica lider en calzado y cuero. Las empresas de estos sectores pueden ser
miembros de SATRA para obtener acceso exclusivo a los métodos de prueba SATRA, acreditacion, consultoria,
centros de investigacion, sistemas de gestion de la produccion y la formacion de fabrica técnicos. Un nimero de
sistemas SATRA se reconocen en la cadena de suministro como el establecimiento de estadndares de la industria
para la calidad y la eficiencia de la produccion. Consultado en https://www.satra.co.uk/portal/about.php, octubre
2015.

" Informacién del Instituto de Planeacion, Estadistica y Geografia del Estado de Guanajuato, consultada en
http://iplaneg.guanajuato.gob.mx/informacion-del-sector, octubre 2015.
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han vuelto grandes centros mundiales de comercializacion de la produccion de sus respectivas
zonas. En un boletin del Instituto Nacional de Estadistica y Geografia (INEGI) sobre “Estadisticas
a proposito de la Industria del calzado, 2014”, se indica que “de 10 paises se importa el 96.4%
de productos de calzado en 2013, sobresaliendo las importaciones de tres paises asiaticos:
China (35.4%), Vietnam (29.9%) e Indonesia (12.2%)”. “Las exportaciones de calzado de
México representaron 0.5% de las exportaciones mundiales, ocupando el lugar nimero 24.
Ocupando China el primer lugar con el 39.4%, seguido de Italia 9.1%, Vietnam 8.8 % y Hong
Kong-China 4.4%”.

1.4. La produccién nacional de calzado®

Se estima que la produccion de México en 2007 fue de 244 millones de pares,
contribuyendo al 1.6% de la produccién mundial y ubicandose como uno de los 10 principales
productores de calzado en el mundo y el segundo en Latinoamérica, aunque la gran mayoria

de su produccidn es para satisfacer el consumo interno.

La industria mexicana del calzado estd compuesta por 4,100 fabricas de calzado distribuidas
en 16 estados del pais que generan 266,000 empleos (150,000 directos y 116,000 indirectos) y

que apenas el afio pasado produjeron 244 millones de pares.

Segun datos del INEGI, la industria del cuero y el calzado participa con el 0.22% del PIB
nacional, con el 1% del PIB Manufacturero y con el 13.7% del PIB de la division textiles,

prendas de vestir e industria del cuero y el calzado.

De acuerdo a datos de la Camara Nacional de la Industria del Calzado (CANAICAL)®, en

México existen:

e 8,225 fabricas de calzado.
e 67% se elabora en Guanajuato, 20% en Jalisco y 13% entre Distrito Federal, Estados de

México, Yucatan, Michoacan y Puebla.

*Informacién del Instituto de Planeacién, Estadistica y Geografia del Estado de Guanajuato, consultada en
http://iplaneg.guanajuato.gob.mx/informacion-del-sector, octubre 2015.

®Consultado en http://www.canaical.org/industria-del-calzado.html, noviembre 2015.
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e Consumo per capita en México es de 2.7 pares.

Para generar su produccion, la industria del calzado demanda insumos tanto del mercado
nacional como del exterior (importaciones), sobresaliendo la demanda de insumos de origen

nacional:

e 19.4 % Insumos importados

e 80.6 % Insumos nacionales

La region de Guanajuato, conformada por los municipios de Ledn, San Francisco del Rincon y
Purisima del Rincon, concentra el 68.4% de la produccién de calzado del pais y el 76.4% de

curtido y acabado.

1.4.1. Destino del calzado nacional’

Las exportaciones de calzado mexicano entre enero-mayo 2015 fue de 10, 716, 516
pares. El tipo de calzado de exportacion se conformd de calzado textil 9.2%, piel 77.57%,
impermeable 1.5%, sintético 11.34% y otros 0.34%.

México ocupo el noveno lugar en la produccion de calzado a nivel mundial, exporté a mas de
60 paises y representé a mas de 100 marcas internacionales. Su produccion principal se
encuentra distribuida en Jalisco 18%, Guanajuato 70%, D.F. y zonas conurbadas 11% y otros
1%. La produccion de calzado alcanzé los 244 millones de pares y el consumo interno fue de

unos 285 millones de pares.

El principal destino de las exportaciones mexicanas es Estados Unidos con un 83%, seguido
de Japdn 2.19%, Guatemala 2.01%, Panaméa 1.86% Yy Paises Bajos 1.70%.

En los Gltimos afios las importaciones de calzado han duplicado el valor de las exportaciones
realizadas, alcanzando los 723 millones de dolares en el ultimo afio, de acuerdo a estadisticas
de la CICEG (Cémara de la Industria del Calzado del Estado de Guanajuato).

1.4.2. Guanajuato como principal productor nacional®

’ Consultado en http://www.ciceg.org/calzavance/calzavanceweb_jul_ago_15.pdf, consultada en octubre 2015.
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Historicamente, el estado de Guanajuato y principalmente la ciudad de Le6n tiene una
tradicion artesanal de fabricacion de calzado, encontrandose registros de zapateros en la region
desde el siglo XVII.

El punto de la historia que marca el paso de la etapa artesanal a la industrial en la ciudad de
Ledn es la Segunda Guerra Mundial, cuando la produccion estadounidense se enfoca en

satisfacer las necesidades militares de la nacion, abriendo las puertas al zapato mexicano.

Las ciudades de San Francisco del Rincén y Purisima del Rincon se han integrado en la
cadena de valor de la industria del calzado, especializandose en la produccién de calzado
deportivo, aunque en general en el Estado de Guanajuato se cuenta con fabricantes de todas las

lineas de calzado.

En el estado de Guanajuato se encuentran entre 2,061 y 2,848 empresas que en total generan
casi 70,000 empleos directos, principalmente en la ciudad de Ledn. En su conjunto, la cadena

proveeduria-cuero-calzado genera en su conjunto 130,000 empleos a nivel nacional.

Estas empresas realizan el 68% de la produccion nacional (mas de 146 millones de pares de

zapato) y conforman un cluster productivo en un radio de menos de 20 km a la redonda.

Durante 2008 se exportaron 16°211,382 pares de zapatos, por valor de 451.03 millones de

ddlares que representaron el 6.26% de las exportaciones del Estado.

8 Informacién del Instituto de Planeacion, Estadistica y Geografia del Estado de Guanajuato, consultada en
http://iplaneg.guanajuato.gob.mx/informacion-del-sector, octubre 2015
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Produccién anual de pieles en Guanajuato:

e 7.5 millones de pieles de Bovino
e 2.5 millones de pieles de Porcino

e 476 mil pieles de otros tipos (Caprino, Ovino y Exdéticos)
1.4.3. Informacion del calzado en el Estado de Veracruz

De acuerdo a datos del INEGI, consultados en septiembre 2015, en su Directorio
Estadistico Nacional de Unidades Econdémicas (DENUE) reporta 421 unidades econdmicas
dedicadas a la elaboracion de calzado en todo el estado de Veracruz, de las cuales 241 se
encuentran establecidas en la localidad de Naolinco de Victoria, Veracruz, las cuales

representan poco mas del 50%.

Del calzado en Naolinco se tiene la siguiente informacion:
En datos recabados por el Dr. Dario Fabian Hernandez Gonzalez en su Antologia “Naolinco.

Mirando hacia el futuro®, precisa lo siguiente:

El arte del calzado de Naolinco es la actividad méas importante a nivel municipal, en ella se
emplean hoy dia alrededor del 80% de la gente que aqui habita. Los antecedentes de la
especializacion productiva y de la destreza del naolinquefio provienen del periodo prehispanico,
Naolinco ya era un lugar de artesanos y fabricantes de sandalias al que el rey azteca Axayacatl lo
mandaba a pedir desde el siglo XV a Zempoala, la poblacion en Naolinco era tratada como parte
fundamental del eje del Totonacapan gobernado por Zempoala a su vez dominado por el pueblo

Azteca.

Tras la conquista del imperio Azteca, en el afio 1519 y concretamente a partir del siglo XVII se
inicia el proceso de colonizacion espafiola que rapidamente llegdé a Naolinco a través de los

franciscanos que inicialmente estuvieron establecidos en Xalapa, quienes imparten la doctrina

° IIESES, VITAE-V.I.D.A. Naolinco mirando hacia el futuro. Producciones Rosa Negra, Universidad
Veracruzana. ISBN 978-607-00.
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catolica, pero también ensefian oficios; uno de ellos es la fabricacion del calzado que en
Naolinco toco fibras sensibles de la poblacidn que paso de fabricar sandalias Unicamente al mas

sofisticado calzado de entonces, el zapato espafiol.

Los antiguos moradores aprenden las técnicas espafiolas, pero ello implica también que habia
espafioles duefios de talleres donde trabajaron juntos el colonizador y el indigena, existen
registros de espafioles que realizaron el oficio de zapateros durante el afio de 1728 seglin constan

los archivos parroquiales de esta localidad.

El porfiriato, periodo que abarca desde los inicios del siglo XIX hasta el afio de 1910, fue
determinante en el desarrollo de la industria zapatera por el creciente nimero de
establecimientos comerciales, maquinas de vapor y la aparicién del ferrocarril que acerco
mercado, clientes y mercaderes del calzado. La poblacion se habria de convertir mercantilmente
en puerta de la Sierra de Chiconguiaco y salida natural hacia la capital del Estado y la cafiada de

Actopan.
1.5 El mercado de calzado en la Republica Popular China®

Un resumen ejecutivo de estudios de mercado indica que en 2014 el volumen de ventas
de calzado en China alcanzé los 352,763 millones de yuanes, el equivalente a unos 50,000
millones de Euros, cifra que convierte al gigante asiatico en el primer mercado mundial en

tamario en referencia al sector de calzado.

Las estimaciones de crecimiento del sector en el corto y mediano plazo apuntan que, a lo largo

del periodo 2014-2019, el sector tendra un crecimiento acumulado del 33%.

“Garcia, L. (Diciembre 2015). El mercado del calzado en China. Estudio realizado bajo la supervisién de la
Oficina Econémica y Comercial de la Embajada de Espafia en Pekin.
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1.5.1. Oferta

De igual forma Garcia en su mismo texto especifica que el mercado del calzado en
China estd extremadamente fragmentado. Del 30% de las principales marcas, el 16.5%

corresponden a calzado no deportivo, el 13% a calzado deportivo y el 0.5% a calzado infantil.

Dominan el mercado de calzado los grandes conglomerados locales como el Grupo Belle,
Daphne International, Red Dragonfly o el Grupo Aokang. Entre las principales marcas
espafiolas que compiten directamente en el pais se encuentran: 24 hrs, Patricia, Hispanitas,

Lottusse, Pikolinos, Camper y un largo etcétera, mencionadas en este informe.

La produccién de calzado en China se caracteriza principalmente por su enorme volumen, alto
nivel de concentracion geografica y, por lo general, niveles de calidad y de diferenciacion de
producto inferiores al calzado fabricado en Europa. De hecho, la produccion del sector sigue
una tendencia creciente, a un ritmo sostenido durante todo el periodo 2009-2014, alcanzando
15.500 millones de pares en 2014. Impulsados por el desarrollo de los clusters industriales
(Wenzhou, Dongguan, Jinjiang, Chengdu), los grandes grupos de calzado chino han logrado
alcanzar, en breve periodo de tiempo, importantes economias de escala con las que las

empresas mas pequeiias son incapaces de competir.

1.5.2. Demanda

Citando nuevamente a Garcia pero con relacion a la demanda, en 2014, China se hizo con el
titulo del pais con el mayor numero de familias de clase media del mundo, con alrededor de
los 112 millones de hogares. La renta media disponible de los mismos creci6 un 89%, con
unos ingresos anuales medios de unos 19,700 USD por unidad familiar. El rapido crecimiento
de la clase media y acomodada ha condicionado la aparicion de un consumidor deseoso de
ampliar la variedad de los productos que compra, permitiéndose adquirir articulos, como
calzado de mejor calidad, a los que anteriormente no tenia acceso. Precisamente, se estima que
en las ciudades de segundo y tercer nivel esta base de clientes podra alcanzar hasta el 74% de

la poblacién en 2020.

18



Esta demanda se caracteriza por:

e Un mercado dividido en dos segmentos: por un lado un mercado Premium, con clientes
que demandan articulos de lujo, y, por otro, un mercado de consumo necesario y/o
habitual de calzado.

e La cleccion de un zapato mas barato y coémodo, priorizando la mujer un disefio
vanguardista, acorde con las ultimas tendencias y el hombre la comodidad del mismo.

e La tendencia a adquirir un “lujo asequible”, alejandose de las marcas mas reconocidas
y de la ostentacion de sus logos.

e El fuerte crecimiento del canal online y del uso cada vez mas frecuente de las
plataformas de comercio electronico transfronterizo.

e El consumidor potencial de calzado de cuero y de calidad se sitiia en el rango de 30 a
45 afos. Muchos consumidores de este grupo son personas con una educacion
avanzada, que han crecido en un ambiente menos restrictivo que sus padres, estan
predispuestos a ahorrar menos y gastar mas en moda y calzado, y realizan compras

online de forma habitual.

1.5.3. Canales de distribucion

Asimismo, refiere Garcia que las ventas de calzado en tiendas fisicas en China
supusieron en 2014 el 85.5% del total, mientras que las ventas realizadas online alcanzaron el
14.4%. Precisamente, esta modalidad de venta va ganando terreno frente a las formas de
comercio mas tradicionales y crece rapidamente (en 2009 la cuota asociada a las ventas online

suponia Unicamente un 0.2% del total).

Formas de entrada

En cuanto a las principales vias de entrada en el mercado, Garcia refiere que destacan;
la exportacion, la implantacion local y el caso particular de la venta online, ya sea a través de

una pagina Web propia fuera de China, plataforma online de terceros ubicada fuera o dentro
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de China. Este ultimo caso puede resultar el mas atractivo para las pymes exportadoras a la
hora de adentrarse en el mercado. Sin embargo, los portales lideres del sector exigen unas
condiciones minimas (facturacion, stock disponible, capacidad financiera, etc.) que pueden
llegar a ser dificilmente asumibles por parte de la empresa o pyme extranjera, por lo que
convendria estudiar otras opciones, como entrar a través de plataformas especializadas o de

nicho.
Oportunidades de negocio

Las principales oportunidades de negocio para el calzado importado en China son las

siguientes:

e FEl mercado chino es especialmente interesante para las empresas de calzado que
cuenten con un producto diferenciado, de buena calidad y disefio vanguardista, ya sea
de categoria media-alta o lujo. Del mismo modo, es un mercado muy atractivo para las
empresas que puedan ofrecer un “lujo asequible”, dado que el consumidor ha ido
sofisticandose con el tiempo, y exige un producto de calidad y disefo, a un precio
razonable.

e Existe una creciente demanda por un tipo de calzado mas casual que se impondra en
los préximos afios, liderando, el segmento de calzado de mujer y de hombre en un
futuro proximo.

e La categoria de calzado infantil de calidad también resulta de interés para las empresas
extranjeras, despertando un gran interés por parte del consumidor a medida que
aumenta el nivel de vida de la poblacion en el pais.

e La explotacion del canal online, accediendo al mercado mediante plataformas B2C*
chinas asi como mediante plataformas de comercio electronico transfronterizo. Esta

ultima via resulta de especial relevancia dado el creciente interés por el publico chino

"' B2C es la abreviatura de la expresion Business-to-Consumer («del negocio al consumidor»). Se refiere a la
estrategia que desarrollan las empresas comerciales para llegar directamente al cliente o consumidor final.
Permite los Negocios entre Empresas y Consumidores. EI segmento mas desarrollado es el de Supermercados y
Tiendas Online. Su éxito depende de la seguridad de los Medios de Pagos. Ejemplo: Amazon.com. Consultado en
https://www.ecured.cu/B2C
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por los productos de moda y calzado importados. Ademas, las oportunidades de éxito

se incrementan de forma exponencial cuando las empresas dan el salto a las redes

sociales chinas y consiguen gestionar ese canal con éxito.
Sin embargo, a la hora de exportar calzado en China cabe tener en cuenta una serie de
recomendaciones. Entre otros aspectos, conviene dedicar tiempo a conocer las caracteristicas
del mercado para cada tipo de producto y segmento concreto. Elegir el socio adecuado, asi
como adaptar el producto y los procesos, es fundamental. Por otro lado, resulta muy
recomendable desarrollar una estrategia online adecuada, utilizando herramientas de
marketing digital para promocionar la marca y de monitorizacién tanto en RR.SS.™ Como en

otras plataformas, asi como asegurar un buen servicio post-venta al cliente.

1.5.4. Clases medias

En publicacion de Global.asia.com del 17 de octubre de 2015, se hace referencia al

crecimiento de la clase media en China como sigue:

Por primera vez en la historia, y gracias al desarrollo econémico de los Gltimos veinte afios,
China posee en la actualidad la clase media mas numerosa del mundo, con 109 millones de
personas, superando en el ranking mundial al todo poderoso EEUU, con casi 92 millones de

norteamericanos, segun el informe sobre riqueza global elaborado por Credit Suisse.

Desde el afio 2000, mas de 43 millones de chinos se han incorporado a la categoria de clase
media, mientras que en EEUU su crecimiento se ha limitado a 22 millones durante el mismo
periodo. A nivel global, un total de 664 millones de adultos, 0 14% de la poblacion adulta, frente

a los 524 millones existentes hace quince afos.

Sin embargo, de acuerdo a datos de la Comision Econdmica para América Latina (CEPAL)

del afio 2011, citados por Cervantes 2015 en su obra La Republica Popular China y América

> RRSS es el acrénimo de Redes Sociales. Las RRSS o Redes Sociales son sitios de Internet compuestos por un
conjunto de individuos u organizaciones que estan relacionados por intereses o criterios comunes y que permiten
el contacto entre ellos, para comunicarse e intercambiar informacion. Consultado en
https://www.icemd.com/digital-knowledge/articulos/rrss/
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Latina y el Caribe. Hacia una nueva fase en el vinculo econdmico y comercial, Santiago de

Chile.p.11, refiere que:

China, quien desde la década de 1980 encamin0 su economia hacia un mayor consumo y ahorro
gracias a una paulatina, pero efectiva distribucion de la riqueza, politica social que han
fortalecido con el paso de los afios. Su clase media continla en aumento, se trata de un mercado
potencial crucial que América Latina deberia de examinar y participar. Estimaciones de la
CEPAL sobre este tema, nos indican que la clase media en China asciende a 157 millones de
bitantes y ya es mas grande que la de Estados Unidos. Para 2020 se proyecta que las clases
medias chinas sumarfan 500 millones, sin duda, el principal mercado global®.

De acuerdo a las fuentes citadas, existe discrepancia entre el ndmero determinado de
habitantes chinos que conforman las clases medias de China, sin embargo se determina que

ambas coinciden en que exceden los 100 millones de personas.

1.55. El consumo suntuario

En la publicacion de Sophia Wang, en su obra El esplendor de Moscu y Shanghai: Un
estudio comparativo de los mercados suntuarios, clases medias y conducta del consumidor de
Rusia y China, Pgs: 40-58,14 refiere una similitud que ha tenido la poblacion rusa y china para

adquirir productos de lujo, después de que incrementaran sus clases medias como refiere:

En 2013, de acuerdo a la revista Forbes, Moscl fue nuevamente la ciudad con el mayor ndmero
de billonarios, superando a Nueva York, Hong Kong y Londres. En 2014, 84 billonarios
establecieron su residencia en Moscu, con una red total valuada en 366 billones de ddlares
(Geromel, 2013). Por su parte, China alberga arriba de un millén de millonarios, segun lo reporta
Wall Street Journal (Hess 2013). En 2014, un record de 152 ciudadanos chinos alcanzé la Lista
de Billonarios de Forbes, Unicamente superados por los ciudadanos de Estados Unidos (Flannery
2014).

3 Comisién Econdmica para América Latina (CEPAL) (2011 citado por Cervantes 2015) La Republica Popular
China y América Latina y el Caribe. Hacia una nueva fase en el vinculo econémico y comercial, Santiago de
Chile.p.11

4 El esplendor de Mosct y Shanghai: Un estudio comparativo de los mercados suntuarios, clases medias y
conducta del consumidor de Rusia y China, Pgs: 40-58. Consultado en
http://www.uv.mx/chinaveracruz/files/2015/04/02_El-esplendor-de-Moscu-y-Shanghai.pdf, agosto 2016.
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...las emergentes clases medias de Rusia y China son objetivos crecientes para las marcas
globales del lujo. Rusia... esta ensombrecida por China, quien es ahora el quinto pais méas grande
en el mundo consumidor de lujos, de acuerdo con Euromonitor (Deloitte 2014). Esta predicho

que en el 2020 China llegara a ser el mayor consumidor de lujo del mundo...

Existe sin duda una creciente clase media tanto en China como en Rusia con mayores
capacidades de consumo, mas grandes apetitos por bienes finos y crecientes y sofisticadas

preferencias.

Wang toma como referencia marco en su articulo, la teoria de la clase ociosa, del economista y
sociologo estadounidense Thorstein Veblen quien utilizé el concepto de consumo conspicuo
para referirlo como “... la practica de gastar dinero en cosas caras, innecesarias, para realzar el
prestigio social de uno e impresionar a los otros con la propia riqueza, ya sea real o percibida.”
Ademads menciona que Veblen describe en forma satirica a los noveau riche: la clase media de
Estados Unidos que se convirtid en rica por la masiva acumulacion de capital durante la
Segunda Revolucion Industrial (1860-1914) y dicho fendmeno que se repite con las recientes

clases medias adineradas de China.

Ademas describe que los patrones de consumo se desprenden de los mas altos de la jerarquia
social representada por la clase ociosa o ¢lite tradicional ahora imitada por la clase media

adinerada.

En la época de Veblen los bienes valiosos consumidos por los “caballeros del ocio” consistian en
las varias formas de musica doméstica y otras artes familiares... las Gltimas propiedades del
vestido, muebles y equipaje... juegos, deportes y caprichosos animales, tales como perros y

caballos de carrera (Veblen 1899).

El articulo de Wang sefiala que a partir de que Rusia antes URSS dejo de ser un Estado
Comunista en 1991, adopto el capitalismo y dio un giro hacia la economia de mercado. Con
reformas de privatizacion se privilegiaron y conectaron algunos rusos y surgieron los oligarcas
o los “chicos Manhattan” de Rusia, bautizados asi por Sergi por su riqueza y juventud, citando

a Sergi, 2014. Ademas refiere citando a Kulikova y Godart 2014, p. 52 que en medio de la
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pobreza generalizada los “Nuevos Rusos”... pudieron permitirse gastar en tales bienes para
demostrar su estatus siguiendo un patréon de consumo conspicuo. Como un dato a considerar
mencionan estos Ultimos autores que “el logo de la marca y el precio fueron las claves para el
consumo de lujo y de referir en palabras de Silverstein et al 2012, p.159 que “las clases medias
son las claves para el futuro”. Otro dato a considerar es que el tipico consumidor de lujo ruso

oscila entre los 30 y 50 afos de edad segiin Kulikova y Godart, citados por Sophia Wang.

En cambio en China refiere que segin China Daily 2005, que la emergente clase media
continuard ahorrando fuertemente pero también gastara mayores cantidades de dinero, ademas
de concordar con las tendencias que indican que las generaciones mas jovenes de China,
adolescentes y veintitantos, son menos precavidos que sus padres y abuelos y tienden mas al

gasto que al ahorro segun KPMG, 2007 p.14.

Un dato interesante a considerar por los productores de calzado y otros en nuestra region,
estado y pais, que “en China los bienes de lujo estan con frecuencia fundidos con los bienes

del exterior”

Los bienes externos son vistos como exoticos y glamorosos, percibidos como de mayor
calidad.... Los consumidores de clase media generalmente prefieren gastar dinero en buen vino,
obras de arte, relojes, joyeria, perfumes, cosméticos, bolsas de mano, carteras, ropa de disefio y

zapatos.®

De acuerdo a un informe ejecutivo de Michael Cheng (Junio 2016), ejecutivo de la PWC

(antes PricewaterhouseCoopers), indica que:

El retail y el sector de productos de consumo estan experimentando un cambio fenomenal en
China y Hong Kong. Lo réapido y complejo de este cambio ha tomado a algunos por sorpresa,

y esto debido principalmente a tres causas principales:

e La desaceleracion economica de China esta provocando un cambio en la eleccion de

los consumidores, enfatizado en el valor y la funcionalidad de los productos;

' Wang, S., citado por Tsai, citado por Mo y Roux 2013, p.5.
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e El aumento de los compradores mas jovenes, en el cambio milenario, haciendo énfasis
en las experiencias de vida, comodidad y un estilo de vida més saludable;

e La tecnologia esta influyendo y cambiando, en como los productos son investigados,
fabricados, comercializados y vendidos a los consumidores.

Como resultado, los cuatros segmentos cubiertos en este reporte estan pasando por diferentes
fases de transicion: los articulos de lujo, ropa y calzado, belleza y cuidado personal, linea
blanca. En este apartado se pondra énfasis en los articulos de lujo.

De acuerdo a estimaciones de Goldmand Sachs, ‘millennials (la generacion del milenio)’que
define a los nacidos entre los afios 1980-1999, conforma aproximadamente el 30% del total de
la poblacién China en 2014. En gran medida este grupo demogréafico impacta sobre el retail y
sector de productos de consumo, debido a su crecimiento profesional y presumiendo de un

mayor poder adquisitivo.

La adopcion rapida de tecnologia esta cambiando la forma de comprar de los consumidores de
China y Hong Kong para adquirir sus productos. La encuesta de datos 2016 PWC de ventas al
por menor (retail) indica que los consumidores chinos son los primeros en adoptar la
tecnologia, la tecnologia maévil en particular. En la encuesta de 2016, el 65% de los
consumidores chinos declar6 que hacen sus compras en linea a través de movil al menos una
vez al mes; este es un porcentaje mucho mayor que el 28% de los consumidores a nivel

mundial durante el mismo periodo.

Productos de lujo en China

De lo anterior se desprende que el segmento de bienes de lujo es sin duda la mas
significativa transformacion. Por un lado, los cambios econdémicos y las politicas de
regulacién estan impactando negativamente a la confianza del consumidor; por otro lado, el
aumento de jovenes, las preferencias de los consumidores de medios demograficos urbanos y

la definicion tradicional de “lujo” esta cambiando.

Ropa y calzado de disefiador, articulos de lujo de cuero, joyas de lujo y relojes de lujo

conforman las compras de lujo en China (2015). La preferencia entre los consumidores de
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articulos de lujo se segrega como sigue: 28% ropa y calzado de disefiador, 26% productos de
lujo en cuero, 24% relojes y joyeria de lujo, 9% vinos finos, 7% articulos de belleza y cuidado
personal super Premium, 4% accesorios de lujo, 1% aparatos electrénicos de lujo y 1%

instrumentos de escritura y papeleria de lujo.
Capitulo 2. Teoria econdémica del comercio internacional y ventaja
competitiva

En este capitulo se considera la teoria econémica del comercio internacional, desde el
punto de vista de dos economistas Adam Smith y David Ricardo, que son base del presente
trabajo de investigacion ya que fundamentan la idea que el calzado de Naolinco, puede ser
atractivo para otros mercados con mayor poder adquisitivo, como el mercado chino. Se trata
del calzado de alto disefio con modelos exclusivos y unicos como alternativa para llegar a este
mercado, con la finalidad de generar méas utilidades para los productores, a través de una
comercializacién lo méas directa posible, que reditien justamente el recurso y esfuerzo

invertido.

Las cadenas de valor se consideran un factor clave para lograr mejores resultados en las
empresas, haciéndolas mas competitivas desde la produccion hasta la comercializacion, y con
la libertad econémica para emprender y comprobar que los suefios de algunos empresarios
pueden ser una realidad, si se trabaja con dedicacién y esmero. A continuacion se describen

las bases tedricas del presente trabajo.

2.1. La Libertad Econ6mica

A nivel mundial diversas instituciones estan preocupadas por identificar, plantear y
resolver problemas de tipo principalmente social y econémico. Sabemos que muchos
problemas aquejan a los paises pobres o en vias de desarrollo y a las economias emergentes,
como la de nuestro pais; uno de ellos es la falta de atencidn a ciertos sectores como el
agropecuario y el artesanal, por tal motivo considero que deben buscarse estrategias de
solucion conjuntas entre los sectores productivos, instituciones educativas y gubernamentales,
de tal forma que puedan crearse sinergias e ir generando poco a poco soluciones que impacten

y detonen crecimiento econémico en las regiones productivas, al estado y a nivel nacional,
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propiciando un crecimiento gradual y cambiando paradigmas, para no pensar de que “sélo
somos buenos para ser productores de materias primas”, sino que se pueden mejorar los
ingresos a través de la comercializacion de productos con un mayor valor agregado y que
podemos ir encaminando y enfocando nuestra visién para disefiar horizontes para lograr

nuestros objetivos.

Existe, de acuerdo a la teoria econdmica expresada por Adam Smith una relacién entre la
riqueza de las naciones y la libertad econdmica y la libertad de comercio. Aqui una breve

resefa:

Adam Smith. Economista y filésofo escocés (1723-1790), se le conoce como el padre de la
economia moderna. Segln la tesis central de La riqueza de las naciones, la clave del bienestar
social esta en el crecimiento econémico, que se potencia a través de la division del trabajo y la
libre competencia. Segun esta tesis, la division del trabajo, a su vez, se profundiza a medida que
se amplia la extension de los mercados y por ende la especializacién. Por su parte, Adam Smith
considera la libre competencia como el medio mas idoneo de la economia, afirmando que las
contradicciones engendradas por las leyes del mercado serian corregidas por lo que él denomind

"la mano invisible" del sistema.

Una particularidad de la obra es el planteamiento de que, gracias a la apelacion al egoismo de los
particulares se logra el bienestar general. Al respecto, Adam Smith afirmaba que "el hombre
necesita casi constantemente la ayuda de sus semejantes, y es inatil pensar que lo atenderian

solamente por benevolencia (...) No es la benevolencia del carnicero o del panadero la que los

lleva a procurarnos nuestra comida, sino el cuidado que prestan a sus intereses™®.

La teoria de las ventajas comparativas de David Ricardo'’ establece que aun cuando un pafs
tiene una desventaja absoluta en la produccidn de bienes con respecto a otro pais, si los costos

relativos (costos de un bien medido en términos del otro bien) son diferentes, el intercambio

1 https://es.wikipedia.org/wiki/Adam_Smith, consultado en diciembre 2015.

17 . . - . . . .

Diferentes teorias del comercio internacional tendencias y nuevos desarrollos de la teoria econémica enero-
febrero 2011. n.c 858. http://www.revistasice.com/CachePDF/ICE_858 103-
118 9F7A85DC90A777675E3E806341418974.pdf, consultado en diciembre 2015.
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no solo es posible sino mutuamente deseable. Por lo tanto, la nacidn menos eficiente deberia
especializarse en la produccion y exportacion del bien en el cual su desventaja absoluta es
inferior. Este es el bien en el que el pais, de acuerdo a la teoria de David Ricardo, tiene una
ventaja comparativa. Por otro lado, el pais deberia importar el bien en el que su desventaja
absoluta es superior, 0 sea, el bien en el que tiene desventaja comparativa. Esto se conoce
como Ley de la ventaja comparativa, explicada por Ricardo mediante un sencillo ejemplo®®
con dos paises (Portugal e Inglaterra), dos bienes (el vino y el pafio) y un solo factor de
produccion (mano de obra). Portugal tiene la ventaja absoluta en la producciéon de ambos
bienes ya que la necesidad de mano de obra en ambos productos son méas bajos en Portugal, lo
que supone que la productividad de la mano de obra es mas elevada en ese pais en los dos
productos. Segun la teoria de la ventaja absoluta se concluiria que no habria margen para un
comercio mutuamente beneficioso entre Portugal e Inglaterra. ;Como podrian entonces
competir los productores de Inglaterra con los de Portugal si son menos eficientes? Ricardo
razono6 que lo importante son las ventajas comparativas, ya que el grado de ventaja que tiene

Portugal es diferente.

David Ricardo no determin6 donde se estableceria el precio internacional al que intercambiar
cada bien, aunque si sus limites. EI modelo asume una serie de hipdtesis: se refiere a dos
paises, dos bienes y el trabajo es el Unico factor de produccion (esta hipétesis es especifica de
este modelo); las funciones de produccion son homogéneas, lo que implica la existencia de
rendimientos constantes a escala; asume ausencia de costos de transporte y otros obstaculos al

comercio, dotaciones fijas de factores y la inmovilidad internacional de los mismos.

La teoria de la libertad econdmica de Adam Smith ha sido retomada por otras instituciones

como la Fundacién Heritage™ que opina:

18 Ricardo, D. (1975) The Principles of Political Economy and Taxation, traducida al espafiol por el FCE,
México

% a Fundacién Heritage es un centro de investigacién y una institucion educativa — en pocas palabras, un
laboratorio de ideas — cuya mision es formular y promover politica publica de corte conservador, cimentada en
los principios de libre empresa, gobierno limitado, libertad individual, valores americanos tradicionales y una
solida defensa nacional. El personal de la Fundacién Heritage persigue ese fin aportando minuciosos y
acreditados informes y estudios sobre temas de interés en el ambito politico con nuestro principal pablico en
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Los paises que mejoran su competitividad y abren sus sociedades a nuevas ideas, productos e
innovaciones han logrado en gran medida los elevados niveles de progreso social que exigen sus
ciudadanos. No es a través de la redistribucion masiva de la riqueza ni de lo que dicte el
gobierno sobre los niveles de ingresos lo que hace que se produzcan resultados sociales méas
positivos. En cambio, el progreso y la posibilidad de escalar socialmente requieren que haya
menos barreras al acceso, que haya libertad para conectar con el mundo y que el gobierno sea
menos entrometido.

El vinculo entre libertad econdmica y desarrollo es evidente y sélido. Las personas en
sociedades econdmicamente libres viven mas. Tienen mejor salud. Tienen la posibilidad de ser
mejores custodios del medio ambiente. Rompen las barreras del logro humano en campos como

la ciencia y la tecnologia debido a una mayor innovacion.

Los principios de la libertad econémica son una guia segura, pero son Gnicamente una guia. Lo
que verdaderamente importara en los afios y décadas por venir seran las soluciones creativas
para hacer frente a acuciantes problemas mundiales, que sin duda surgiran de gente que sea, en

palabras de Milton y Rose Friedman, “libre para elegir”.

La diversidad de pueblos y culturas del mundo implica que habra muchos y distintos caminos
hacia la prosperidad y el desarrollo econdmico. El fin ultimo de la libertad econdmica es el de
empoderar a las personas con un mayor nimero de oportunidades para que puedan elegir por si
mismas cdmo aspirar y alcanzar sus suefios, sujetos Unicamente a las bases del Estado de
Derecho y la honesta competencia con otras personas. No resulta sorprendente, por tanto, que los
patrones de libertad econdmica de las seis regiones del indice reflejen la cultura e historia de
cada nacién y de las personas que las habitan, por no mencionar las circunstancias geogréaficas o

la presencia de recursos naturales.

No hay una Unica respuesta para los especificos retos de desarrollo a los que nos enfrentamos.

Sin embargo, una cosa es segura: los gobiernos que respetan y fomentan la libertad econdmica

mente: Miembros del Congreso y sus asesores clave, responsables politicos del Poder Ejecutivo, los medios de
comunicacion de Estados Unidos e instituciones académicas y politicas.
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proporcionan el mejor entorno para la experimentacion, la innovacion y el progreso, y es

mediante ellos que la prosperidad y el bienestar de la humanidad crece.?

Un mensaje de Jim DeMint, presidente de la Fundacion Heritage: “...El espiritu humano es la
verdadera fuente de la prosperidad econémica. Ese espiritu alcanza su grado méaximo de

inspiracion cuando se libera de las cadenas con las que ha estado prisionero.”

La aplicacion de la Teoria de la Libertad Econdmica de Adam Smith, se pondria en préctica si
los productores trabajan con una vision direccionada al crecimiento en su empresa, produccion
y economia, para comercializar su calzado cruzando la fronteras, locales, estatales y
nacionales hasta llegar al &mbito internacional, porque su trabajo es valioso y, logrando
mejoras continuas, podrian llegar a producir calzado de excelente calidad para ser adquirido
por clientes con gustos muy exigentes, sin depender en ningin momento de las acciones
emprendidas por las instituciones gubernamentales, que si bien es cierto son un elemento clave
para realizar gestiones necesarias de regulacion, no es imprescindible su iniciativa para poder
crecer y en determinado momento se puede recurrir a estas para participar en las convocatorias

de apoyo al ramo del calzado, lo ideal que estas ultimas pudieran realizar ambas acciones.

Por otra parte, la ventaja comparativa planteada por David Ricardo, aplicada al calzado de
Naolinco consistiria en la produccion artesanal con la que se elaboraria el calzado de alto
disefio propuesto para comercializar al mercado chino; ya que aun cuando China es el
principal productor de calzado en diversos materiales distinto al cuero natural, en serie y de
tipo industrial, tiene la desventaja de crear modelos de calzado artesanal y mano de obra
especializada, sin embargo posee la ventaja en poder adquisitivo para comprar productos de
primera calidad y necesidad, que para su clase media-alta resultaria de interés y podria

adquirir.

2.2. El comercio internacional

Referente a lo mencionado anteriormente sobre la Teoria de Comercio Internacional
planteada por Adam Smith, respecto a que los paises podian tener beneficios a través del libre

comercio, especializdndose en la produccion de bienes en los que tuvieran una ventaja

20 Consultado en http://libertad.org/indice, noviembre 2015. El indice de libertad econémica 2015.
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absoluta, respecto a otros; asi mismo importar bienes en los que tuviera una desventaja

absoluta.

Por lo anterior, se considera que si se dirige la mirada hacia el mercado de China, de acuerdo a
los datos expuestos anteriormente, se tendrian mas desventajas que ventajas, porque es el
primer productor de calzado a nivel mundial, incluyendo el calzado de piel; sin embargo esta
propuesta esta encaminada en aprovechar la forma de elaboracién artesanal que caracteriza al
calzado Naolinquefio, haciéndolo Unico y exclusivo y que al agregarle valor, podria
incrementar su precio, haciendo un calzado de muy alta calidad, novedoso y complementario,
es decir un calzado con una ventaja que no posee el calzado chino y que mas que competir en
volumen de productos, seria ofrecer un producto exclusivo del agrado de los consumidores
chinos de bienes suntuarios que por su alto poder adquisitivo puedan adquirir sin mayor
problema los productos ofertados, cumpliéndose también con este punto la Teoria de la
ventaja competitiva de Michael Porter, al ofrecer un producto con una caracteristica especial y
cubriendo las necesidades de sus clientes. Ademas de que al aplicar el libre comercio, los
productores podrian generar interaccion con empresarios chinos para también adquirir
tecnologias modernas y otros accesorios a bajo costo que pudieran hacer méas atractivo el
calzado de piel. En este marco, la posibilidad de una inversion china en este tipo de

produccion especializada, quedaria también abierta para una posible negociacion.

2.3 La ventaja competitiva

De acuerdo a los estudios de Porter, expone que: ...

Una compafiia se distingue de sus competidores si logra ser especial en algo valioso para sus
clientes. La diferenciacién le permite imponer un precio elevado, vender mas de su producto a
cierto precio u obtener el beneficio de mayor lealtad de los clientes. La diferenciacion de una
comparfiia puede atraer un numeroso grupo de compradores en una industria o solo un
subconjunto de los que tienen ciertas necesidades. Una organizacion puede diferenciarse a

través de la amplitud de sus actividades o de su alcance competitivo (capacidad para atender
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las necesidades del cliente, un solo punto donde el cliente puede comprar y de servicio al

cliente, compatibilidad entre los productos, etc.)?.

2.3.1 Conceptos para generar ventajas competitivas en las empresas

Los directores de empresa o estrategas tienen la responsabilidad de obtener utilidad,
situacion no facil porque los productos o servicios que ofrecen compiten en el mercado. La
lucha competitiva para ganar al cliente se vuelve enérgica e incluso inmisericorde. El
conocimiento de técnicas de competencia o estrategia competitiva puede convertirse en

auxiliar valioso.

Las empresas pueden ser grandes, medianas o0 pequefias y su objetivo es vender para hacer
rentable la inversion. Las empresas que ofrecen productos o servicios se rigen por leyes del

mercado.

La estrategia es un procedimiento de analisis que permite conocer las caracteristicas
generales de un mercado en particular y todos los elementos que en el confluyen con el
propésito de obtener ventajas competitivas. EXxisten cuatro estrategias genéricas para las
empresas, de acuerdo con su tamafio: estrategia defensiva para el lider, estrategia ofensiva
desarrollada por empresas grandes, estrategia de ataque lateral para empresas medianas y
estrategia para empresas pequefias. No existen recetas para aplicar una estrategia, sélo es

posible recomendar acciones generales (Rocha, 2008).%

La competitividad es la capacidad para colocar productos en un mercado, con oportunidad,
mejor precio, calidad y disefio, para ganar la preferencia de los consumidores. Para competir
en los mercados nacionales e internacionales, se necesita llegar a la voluntad de quienes los
han de consumir, enfocando nuestra actividad hacia producir articulos que sean mas

atractivos que los que producen otros paises.

*! porter, M.E. (2005). Principios de la ventaja competitiva. México: Compafifa Editorial Continental.

2 Rocha, C. R. (2008). Elementos basicos de estrategia competitiva]. Guifa practica. México: Editorial Trillas. P.
9y18.
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La competitividad de los productos depende de tres factores fundamentales: la eficiencia
empresarial; las condiciones estructurales de la economia y las caracteristicas de la relacion
comercial con los demas paises. Es importante, no solo que la empresa adquiera nuevas
tecnologias, sino que adquiera la cultura del desarrollo tecnolégico acompariada de la

innovacion para el mejoramiento permanente (Gércoba, 1991).2°

El término cllster puede interpretarse como un grupo de compafiias que produce bienes
similares en una region, dando trabajo a muchas personas y recibiendo beneficios mutuos.
Donde el conocimiento es muy importante porque ayuda al crecimiento de las empresas a
través del apoyo de profesionales técnicos, estableciendo una simbiosis entre profesionales y

compafifas.?*

La cadena de valor definida por Porter (2005) como: “... una herramienta bésica para
diagnosticar la ventaja competitiva y encontrar medios de crearla y mantenerla, también

puede contribuir de modo significativo al disefio de la estructura organizacional.”

2.3.2. Elementos de estrategia competitiva®

Una estrategia no es un fendmeno psicolédgico relacionado con facultades mentales;
son técnicas que se crearon después de analizar el desempefio exitoso de empresas
competitivas. No se requiere de condiciones mentales excepcionales para ser un buen
estratega, solo es necesario estudiar las técnicas de estrategia competitiva para saber como
hacer frente a la competencia.

El temperamento del estratega, debera reunir al menos dos condiciones: audacia y flexibilidad;
audacia para atacar con decision y rapidez cuando el caso lo requiere, pero también

flexibilidad para cambiar la tactica cuando se tienen situaciones adversas. El buen estratega

% 2Mercado, L. et al. (1991). La competitividad en la economia mexicana. México: Periédico El Economista, S.A
de C.V.

**Anderson, A. R. (Ed.). (2008). Entrepreneurship and Regional Development (Vol. 20). Aberden, UK: Board.
Recuperado el 2015

®Rocha, C. R. (2008). Elementos basicos de estrategia competitiva. Gufa préactica. México: Editorial Trillas. 18-
19.

33



estudia detalladamente los factores de la realidad y asi conoce las condiciones del mercado y
de la competencia, después ejecuta el movimiento tactico. ElI buen estratega sabe como

obtener resultados tacticos con medidas efectivas.

La tactica es una actividad que se realiza para conseguir posiciones parciales de poder dentro
de un frente amplio de combate. En el campo de los negocios se pueden establecer analogias
con el desempefio militar. La lucha por el mercado es un proceso dindmico y complejo en el
cual se desarrollan situaciones de accién y reaccion; esta formado por un conjunto de

encuentros competitivos en los cuales un competidor gana en ocasiones y pierde en otras.

Los estrategas eficaces tienen conocimiento profundo de la realidad y extraen sus experiencias
del contacto continuo con su medio competitivo. Lo han vivido, lo conocen y saben hasta
donde pueden llegar en la lucha; no se arriesgan en prop6sitos quimericos y se preparan para
alcanzar lo posible. Toda tactica apropiada se elabora a partir del conocimiento preciso de la
realidad y debe ser congruente con las previsiones estratégicas. La planeacidn estratégica,
consiste en lograr metas tacticas para tomar decisiones de poder que conviertan a la empresa
en competidor respetable y exitoso. Una de las técnicas que se utiliza con mas frecuencia es la
de posicionamiento o nicho del producto, que consiste en organizar un producto para ocupar
un lugar claro, bien definido y conveniente en el mercado y en la mente de los consumidores

meta.

Cuando se identifican las caracteristicas del mercado destino, se procede a lo siguiente:
Detectar los productos que se expenden en el mercado y segmento elegido, identificar los
consumidores de ese segmento, investigar los atributos del producto competidor percibidos
por el publico consumidor, hacer un mapa para definir la posicion obtenida del producto en
base a la informacidon obtenida, realizar un mapa de preferencia de los consumidores en base a
los atributos basicos percibidos por el pablico, elaborar un mapa combinando la posicion del
producto y las preferencia del consumidor, detectar cuéles son las caracteristicas del producto

mejor aceptadas y con esto lograr el posicionamiento 6ptimo del producto.

La estrategia es un procedimiento de analisis que permite conocer las caracteristicas generales
de un mercado en particular y todos los elementos que en el confluyen con el propdsito de

obtener ventajas competitivas.
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Como antes se mencion0, existen cuatro estrategias genéricas para las empresas, de acuerdo
con su tamano: estrategia defensiva para el lider, estrategia ofensiva desarrollada por empresas
grandes, estrategia de ataque lateral para empresas medianas y estrategia para empresas

pequefias.

Estrategia defensiva para el lider. La estrategia defensiva es la mas apropiada para el lider, que
tiene como proposito ayudar a que se mantenga la posicion de liderazgo, observando a los
competidores para descubrir lo que planean en contra del lider, y tomar medidas contra efectos
negativos para esta compafiia; analizando continuamente las transformaciones producidas por

innovacion, para adaptarse al cambio.

Estrategia ofensiva. Se aplica con el proposito de vencer a la empresa lider, es apropiada s6lo
para empresas grandes, que cuentan con recursos para realizar movimientos contra el lider.

Estrategia para empresas medianas. La estrategia a seguir estard de acuerdo a los recursos
disponibles. Los recursos limitados no les permiten realizar ataques frontales contra el lider,

por lo que se recomienda el ataque lateral.

Estrategia para empresas pequefias. Los puntos fuertes de compafias pequefias es su
flexibilidad: con estructura elastica y poco personal. Otro punto favorable es la movilidad de
los empleados ante cambios en las condiciones del mercado. La empresa pequefia debe
concentrar  todas sus fuerzas en la accion del mercado y evitar enfrentamientos con

competidores fuertes.

2.3.3. Las ventajas competitivas de México?®

Meéxico tiene diversas fortalezas frente a cada una de las diversas economias, como son:

26 . . - - - .
Mercado, L. et al (1991). Las ventajas competitivas de México. México: Periédico EI Economista, S.A. de
C.V.
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e La situacion geogréafica junto al mercado mas grande del mundo (Estados Unidos de
América), ahora superado por China y junto a mercados de rapido crecimiento, lo
que permite reducir algunos costos, los mas notables los del transporte.

e La plataforma de recursos naturales, en la que destacan las reservas de petréleo.

e Meéxico esta dentro de los principales productores de plata, florita, grafito, arsénico,
antimonio, bismuto, azufre, zinc, mercurio y plomo.

e Su linea costera de mas de 10 mil kms puede ser la base para desarrollar una
industria pesquera y acuicola de dimension mundial; ofreciendo ademas el atractivo
mas deseado por el turismo: playa, mary sol.

e La poblacion es una fuente de ventajas, por la abundancia de mano de obra
semicalificada en esquemas de produccion compartida, en la industria manufacturera
y en trabajos de productos agricolas, como las flores, frutas y hortalizas.

e Calidad de dirigentes sociales, funcionarios publicos y empresarios, formados en las
mejores instituciones de educacion superior, con experiencias en afios dificiles, lo
que constituye otra fortaleza.

e Actualmente con base a datos del Banco Mundial, la mayor parte de nuestra

poblacion esta en edad de trabajar.

Otro elemento esencial para hacer a nuestro pais competitivo en el largo plazo, es la

formacion de capital humano.

2.3.4. Principios de la ventaja competitiva®

La cadena de valor ofrece un medio sistematico de dividir la empresa en actividades
individuales. Una compafiia se distingue de sus competidores si logra ser especial en algo
valioso para sus clientes. La diferenciacion le permite imponer un precio elevado, vender

mas de su producto a cierto precio u obtener el beneficio de mayor lealtad de los clientes. La

?'porter, M.E. (2005). Principios de la ventaja competitiva [abstract]. México: Compafifa Editorial Continental.P
1-59
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diferenciacion de una compafia puede atraer un numeroso grupo de compradores en una

industria o solo un subconjunto de los que tienen ciertas necesidades.

Una organizacion puede diferenciarse a través de la amplitud de sus actividades o de su
alcance competitivo (capacidad para atender las necesidades del cliente, un solo punto donde
el cliente puede comprar y de servicio al cliente, compatibilidad entre los productos, etc.). El
rapido y reciente cambio tecnoldgico de los sistemas de informacion empieza a ejercer un
espacio profundo en la competencia y en las ventajas competitivas, debido a la funcion tan

amplia de la informacidn en la cadena de valor.

Las actividades de valor se dividen en dos grandes grupos: primarias y de apoyo. Las
primarias intervienen en la creacién fisica del producto, en su venta y transferencia al
cliente, asi como en la asistencia posterior a la venta. Las actividades de apoyo respaldan a
las primarias y viceversa, al ofrecer insumos, tecnologia, recursos humanos y diversas
funciones globales. La compafiia puede lograr una ventaja competitiva dedicandose
exclusivamente a los segmentos. La concentracion consiste en aprovechar las pequefias

diferencias del segmento respecto a la industria en su conjunto.
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Capitulo 3. Competitividad y cadenas de valor en el sector agropecuario

El presente capitulo aborda una serie de términos que se considerd pertinente abordar,
los cuales se relacionan con el sector del calzado y su comercializacion, asi como casos de
estudio en el entorno agropecuario sobre competitividad y cadenas de valor; se incluye

ademas la idea del planteamiento del proyecto sujeto de éste estudio.

Para adentrarnos en el sector de calzado, en el ramo artesanal, actividad importante en el
estado y pais, se detallan primeramente algunos términos relacionados e instituciones

dedicadas a la orientacion de empresas para la exportacion de sus productos.

El Fondo Nacional para el Fomento de las Artesanias (FONART)?, en sus reglas de operacion
2015, define la actividad artesanal como el trabajo realizado manualmente en forma
individual, familiar o comunitaria, que tiene por objeto transformar productos o sustancias
organicas e inorganicas en articulos nuevos, donde la creatividad personal y la mano de obra
constituyen factores predominantes que les imprimen caracteristicas culturales, folkloéricas o
utilitarias, originarias de una region determinada, mediante la aplicacién de técnicas,

herramientas o procedimientos transmitidos generacionalmente.

Asimismo, especifica que un artesano(a) es una persona cuyas habilidades naturales o dominio
técnico de un oficio, con capacidades innatas o conocimientos practicos o tedricos, elabora
bienes u objetos de artesania, definidos como producto de identidad cultural comunitaria,
hecho por procesos manuales continuos, auxiliados por implementos rudimentarios y algunos
de funcién mecénica y utilizando materia prima generalmente nativa. EI dominio de las
técnicas tradicionales de patrimonio comunitario permite a la o el artesano crear diferentes
objetos de variada calidad y maestria, imprimiéndoles valores simbélicos e ideoldgicos de la

cultura local.

%8 Consultado en http://www.fonart.gob.mx/web/images/pdf/DO/reglas_operacion_fonart_2015.pdf, mayo 2015.
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En los lineamientos de ProMéxico® (Fideicomiso ptblico considerado entidad paraestatal que
promueve las exportaciones y la inversion), aprobados el 20 de marzo 2015, se define a una
Empresa con Potencial Exportador, aquella empresa mexicana que no realice exportaciones
pero que de manera conjunta con ProMéxico se estime que cuenta con potencial para hacerlo,
al amparo del diagndstico o la valoracion que para ello realice el Promotor (personal que se
ocupa de promover y gestionar las solicitudes de los Apoyos y Servicios del Fideicomiso). Su
poblacién objetivo consideraba agrupaciones gubernamentales; asociaciones no lucrativas;
centros de investigacion; comercializadores o distribuidores; dependencias, entidades u
organismos federales, estatales y municipales; empresas con potencial exportador; empresas
exportadoras; empresas de capacitacion en negocios internacionales; empresas
internacionalizadas; empresas transnhacionales; compradores; instituciones educativas;
instituciones financieras; inversionistas; organismos empresariales; organismo internacional;
organizacion no gubernamental; persona fisica con actividad empresarial; proveedores de
servicios a la inversion; Pymes; Redes de exportacion; representaciones de gobiernos
extranjeros y Representante en Negocios Internacionales, segun se definen en los presentes

Lineamientos.

Las empresas mexicanas interesadas en vincularse con inversionistas extranjeros para
ofrecerles sus servicios o instalaciones en México o en el exterior, se definen como Proveedor
de Servicios a la Inversion, que considera también a Pymes (pequefias y medianas empresas)
segun la clasificacién que establecia la Secretaria de Economia en el Diario Oficial de la
Federacion vigente, a la entrada en vigor de los presentes Lineamientos, las cuales se pueden
conformar en Redes de exportacion, que son asociaciones de empresas del mismo sector
productivo que se integran en una red de exportacion para mejor su competitividad y sus
exportaciones, promover los bienes y servicios de sus miembros en el exterior mediante
acciones conjuntas de promocion internacional, asi como reducir los riesgos y costos para

facilitar el acceso a los mercados extranjeros.

% Fideicomiso diluido el 1 de marzo 2019, por lo que seran los embajadores de México en el mundo quienes
apoyen esta labor a partir de esta fecha, consultado en https://www.contrareplica.mx/nota-embajadores-
sustituyen-al-inadem-y-promexico2018211211, junio 2019.
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3.1. Casos de estudio en el entorno agropecuario sobre competitividad y cadenas de
valor

En torno al tema de tesis se buscaron otros estudios realizados con productos
agropecuarios, identificando los objetivos planteados y los principales hallazgos encontrados
en cada caso, coincidiendo en el marcado interés de los autores por impulsar los productos de

estudio.

Kirchweger, et al. (2014)* en el estudio realizado para aumentar la competitividad en granjas
lecheras, determinan en los datos encontrados que no hay informacién suficiente sobre las
variables de analisis, es decir no son observables. Por lo tanto, es necesario ir mas alla de las
fuentes estadisticas clasicas e incluir aspectos cualitativos en el analisis para la realizacion de
la investigacion cualitativa a profundidad. Ademas este tipo de andlisis podria también dar
mas informacion detallada sobre la motivacion individual de los agricultores a aplicar una

estrategia de bajos insumos.

Otro estudio realizado por Arauz (2005)*" donde se evaltia la competitividad de la produccién
de pifia en Costa Rica, se determina que el pais cuenta con las condiciones climaticas
favorables para la produccion de pifia de calidad internacional. La infraestructura portuaria y
vial que posee el pais, no se encuentra en condiciones para apoyar el desarrollo de este sector.
Estos factores le restan competitividad al sector, aumentando costos de transporte y

mantenimiento, asi como atrasos que van en detrimento de las relaciones con los clientes.

Escobar (2012)%* se aborda en este estudio la identificacion de los actores de las cadenas de
maiz y frijol en Nicaragua que permita conocer sus agendas de innovaciones por eslabon. Asi

como analizar los principales cuellos de botellas por eslabon en las cadenas de maiz y frijol.

% Kirchweger, Stefan Eder, Michael Kantelhardt, Jochen, 2014, Austria. Poster: Strategies regarding input use on
dairy farms in Austria. Results of a cluster and matching analysis. Consultado en URI:

http://purl.umn.edu/182971, marzo 2015.

31 Arduz Gutiérrez Gixia Belén, 2005, Costa Rica. Tesis: Evaluacion de la competitividad del sector pifiero de
Costa Rica y el impacto del tratado de libre comercio en este sector.

%2 Escobar Lacayo Oscar René, 2012, Nicaragua. Proyecto red de innovacién agricola: Mapeo de actores de la
innovacion tecnolégica en las cadenas de valor del maiz y frijol.
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Determinando que en el eslabon de acopio y procesamiento de la cadena de frijol es necesario
promover o establecer politicas pablicas de incentivo para incrementar la inversion en
maquinaria y equipo que mejoren la calidad del producto y que le afiadan valor agregado
como diferenciar el producto en su presentacion y empaque, asi como la agro
industrializacion de la materia prima para diversificar la oferta ofreciendo a los consumidores

frijoles enteros y molidos empacados con estandares minimos de calidad e inocuidad.

De igual manera, en la cadena de maiz es preciso promover un marco de incentivo a la
inversion en la industrializacion del maiz, en sus diferentes formas, porque hasta la fecha el
desarrollo de esta industria es muy primitiva y artesanal y este sector se ha limitado a ser
simplemente proveedores de materia prima para ser acopiada e industrializada por empresas

extranjeras.

Vélez (2009)*® en su proyecto red de innovacién agricola: Sistematizacién del proyecto de
innovaciones en la cadena de valor de frijol en la zona norte de Costa Rica, encuentra que la
mayoria de personas participantes estd satisfecha con los resultados obtenidos de la
comercializacion de su frijol a través del Proyecto (Calificacion del desempefio global:
Satisfactorio). La mayoria considera que el proyecto puede crecer mas, pero tiene limitaciones.
Todavia hay una buena cantidad de productores en la zona que no estan asociados ni a la
Cooperativa ni al Proyecto. Un buen numero de productores vende el frijol a Granos

Continentales S. A.

El Instituto Interamericano de Cooperacion para la Agricultura (I1ICA) (2012)** en su proyecto
territorial: Orientaciones metodoldgicas Unidad Técnica Especializada, realizado para
promover la gestion local del desarrollo rural sustentable a través de un ejercicio conjunto
entre la Federacion, los estados y los municipios que eleven la integralidad y eficacia de las
intervenciones para el desarrollo de los territorios rurales del pais. Se obtuvo que de los

resultados de la primera fase de la Red GTD, los trabajos de la segunda fase continuaron con

¥ \élez Santiago, 2009, Costa Rica. Proyecto red de innovacion agricola: Sistematizacién del proyecto de
innovaciones en la cadena de valor de frijol en la zona norte de Costa Rica. Componente: estrategia de
comercializacion.

#1ICA, 2012, México. Proyecto territorial: Orientaciones metodologicas Unidad Técnica Especializada.
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los temas de institucionalidad y concurrencia, pero las acciones de investigacion se enfocaron
en el seguimiento a la Estrategia de Desarrollo Territorial, particularmente en dos rubros: por
un lado, la implementacion de la EDT (Estrategias de Desarrollo Territorial) en los 17estados
analizados y, por el otro, la gestacion de proyectos estratégicos o territoriales como medio para
generar concurrencia y articulacion a nivel territorial. Se detectd que el perfil delos asesores
fue considerado poco 0 muy poco adecuado en el 60% de los casos y con un bajo rigor en su

seleccidn, principalmente por parte de los gobiernos estatales.

Es importante destacar que en los casos de estudios antes mencionados se denota que existe un
interés de los autores por impulsar los productos agropecuarios y beneficiar a los productores,
sin embargo se encontraron con obstaculos para realizar los propositos planteados, que si
fueran resueltos generarian grandes beneficios econdémicos a las regiones productoras. Las
dificultades deben representar retos a vencer para lograr los propdsitos planteados, dando
seguimiento a los proyectos hasta lograr buenos frutos, colaborando en sinergia productores,
instituciones educativas y gubernamentales con la finalidad de propiciar la prosperidad
econdémica de los productores y artesanos de cada pais; en el caso particular de estudio se
pretende impulsar la comercializacion de calzado artesanal de alta calidad de la region de
Naolinco hacia el mercado chino.

3.2. Planteamiento del proyecto de intervencion

Para la realizacién de este proyecto, se conformoé la idea pensando en primer término generar
un proyecto de intervencion que beneficiara al sector agropecuario y artesanal de nuestro
Estado de Veracruz, el cual en un mediano y largo plazo generara un crecimiento econémico
local a base de la elaboracion y comercializacion de un producto en comudn, que algunos
investigadores definen en su inicio como “conglomerados® (Hernandez 2000) hasta llegar a la
conformacion de “clusters” en los cuales se produce un mismo producto con volimenes de
produccion mayor, como resultado de un trabajo en conjunto, de sociedad, instituciones

educativas y gubernamentales.
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3.2.1. El valor agregado

Los productos inicialmente considerados para el proyecto de intervencion fueron los
quesos de la Joya, Ver., y el calzado de Naolinco de Victoria, Veracruz, de entre una variedad
de productos que se producen en el estado de Veracruz, como los citricos, frutas diversas,
artesanias en general, mismas que se venden a muy baja escala y a precios economicos, siendo
la mayor preocupacion, que los productores no reciban el precio justo de los productos que
cultivan o elaboran, algo que se considera realmente inequitativo. Pero sobre todo con la firme
idea de que al agregar valor a los productos y hacerlos mas atractivos para los consumidores,

podrian colocar sus productos en el mercado y generar mas ingresos.

3.2.2. Entrevista con un investigador experto

La eleccién del producto y region de estudio se consolido en el mes de mayo 2015,
donde maestrante y director de trabajo recepcional, se reunieron con el Dr. Dario Fabian
Hernandez Gonzalez, investigador de la Universidad Veracruzana, quien ha realizado
investigacion y aportes valiosos a través de la Red VITAE-VIDA, conformada por
investigadores del Instituto de Investigaciones y de Estudios Superiores Econémicos y
Sociales (IIESES) quienes tenian un camino recorrido y amplia experiencia en el estudio de
productos y artesanias de ciertas regiones de nuestro Estado, el fin principal de la red impulsar
productos agropecuarios y artesanias, considerando los aspectos socio econdémicos de varias
regiones, todas cercanas a la ciudad de Xalapa, Veracruz. Se plantearon las interrogantes de
¢Qué hacer?, ;Por qué? y ¢Para qué? y se pusieron sobre la mesa todos los productos

impulsados por la Red. Desde ese momento se conectaron las ideas e inicid la colaboracion.

3.2.3. La basqueda

Después de la primera charla con el Dr. Dario Fabian Hernandez Gonzalez, se pensé en
incluir todos los productos de la red, sin embargo se delimito y se eligié un solo producto, a

sugerencia del asesor y director de tesis, quien enfatizaba centrarse en un solo producto, como
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también previamente lo aconsejara el Dr. Mario Miguel Ojeda Ramirez en una presentacion de

avances de la Experiencia Educativa “Proyecto de Intervencion I”.

Para la seleccién del producto, se pensdé en uno que pudiera interesarle a los chinos,
descartando los quesos porque de acuerdo a su conformacion de ADN son intolerantes a la
lactosa, por lo que se selecciond el calzado, ademéas de ser Naolinco una region cercana a la

ciudad capital, lo cual beneficiaria para realizar los desplazamientos para el trabajo de campo.

Se consider6 que este producto podria mejorarse a través de estrategias competitivas y ser
atractivo para los chinos, ademas de ser un producto basico en todos los hogares, el cual puede
ser adquirido directamente en zapaterias y por comodidad a través de catalogos, ademas que

era un producto sobre el cual ya existian estudios previos.

En una segunda charla, Director de Tesis y maestranda, dieron a conocer al Dr. Dario Fabian
Hernandez Gonzélez sobre el producto elegido —calzado- a quien le parecié interesante
abordar este tema y expresd que contaba con material suficiente sobre el tema del calzado,
adicionando la fortuna de contar con informacion sobre China a través del Centro de Estudios
China Veracruz (CECHIVER) de la Universidad Veracruzana y la tendencia de su poblacién
de clase media-alta a consumir articulos de alto valor agregado a precios muy altos; ademas se
considero su sugerencia de que seria buena idea la de comercializar calzado de muy alto

disefio, a un alto precio, hacia un sector muy exclusivo del mercado chino.

3.2.4. El problema

Inicialmente en la generacion de la idea y en la planeacion del anteproyecto se
considero6 que los factores por los cuales el calzado de Naolinco era poco conocido y atractivo
para los consumidores, podia radicar en la materia prima utilizada, en las herramientas y
equipos utilizados y, sus disefios poco vanguardistas, lo cual se consideraba la principal
limitante para la comercializacion del calzado naolinquefio. Posteriormente a través de la
revision de la Antologia “Naolinco. Mirando hacia el futuro. Producciones Rosa Negra.
IIESES, Universidad Veracruzana. VITA-V.I.D.A.ISBN 978-607-00 (por publicar)” se

encontrd que:
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El 20 de abril de 2011, se avanz6 el trabajo con cuarenta y cinco talleres, cuya produccién
medida en pares de zapatos que terminan de fabricar por dia es bajo, aseguran los zapateros que
estan produciendo cada mes menos de un quinto de su capacidad de produccion, debido a que las

ventas también son bajas.

A pesar de que, organizados como “células productivas”, podrian producir mil dos cientos pares
sin problemas por mes, y hasta 5 veces méas organizados en células productivas (con la
herramienta, maquinaria y equipo que ya poseen), para el mes de abril citado pudimos constatar

que tan solo producian 169 pares de zapatos, un 14% de su capacidad.

La informacién anterior marco la pauta para saber que el verdadero problema de crecimiento
econémico en la region es la falta de colocacién de calzado, en otras palabras la
comercializaciéon del mismo, lo que llevaria a indagar las principales causas del por qué las
ventas del calzado son bajas, la situacion actual del calzado y plantear si el mercado chino
podria ser un mercado de interés para los productores de calzado naolinquefio.

Al inicio del estudio se consideraba que el calzado era poco atractivo porque las suelas eran de
baja calidad, al menos en el calzado escolar.

Para conocer las situaciones que estudiantes e investigadores se dieron a la tarea de abordar
respecto al calzado de Naolinco, se revisd el material facilitado por el Dr. Dario Fabian
Hernandez Gonzalez, en primer término el Reporte de Aplicacién del Software de Analisis del
Desarrollo Econémico y Regional (DEL&R1.0), compilado por el citado doctor durante el
periodo Intersemestral de Invierno 2014-2015 y se encontraron las siguientes fortalezas y
debilidades:

Fortalezas:

e Trabajo y prestigio artesanal
e Conocimientos de la gente nativa
e Clientes fuera de la localidad

e Sabiduria, riqueza y diversidad en la realizacion de calzado
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e Mucha tradicion y costumbres
Debilidades:

e Falta de maquinaria y tecnologia

o Competencia

e Carretera dafada

e No se cuenta con marca propia

e Falta de facilidad de recursos econémicos

e Variedad en la calidad y precios de los productos

También con la participacién de 10 artesanos, priorizaron sus necesidades mas inmediatas

como sigue:

1. Disminuir la entrada de zapatos importados y aumentar la publicidad para los productos
artesanales

Falta de agua potable (Contaminacion del agua)

Falta de apoyo por parte del gobierno

Falta de recursos para exportar e introducirse al mercado

No se cuenta con marca propia ni publicidad

Carreteras dafiadas

No se cuenta con la infraestructura e insumos necesarios

Mas espacios turisticos (estacionamientos)

© o N o g M~ e D

Falta de turismo
10. Homogeneizar los precios
11. Discontinuidad para acabar proyectos por parte del gobierno

12. Competencia de mercado local y dentro del estado
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Asimismo, en dicho reporte se encontrd la descripcion de los talleres en Naolinco, que

identifican como sigue:

Los talleres de produccion de calzado naolinquefios son considerados uniplanta, en el sentido
gue existe una pobre relacién respecto al resto de los talleres. Aparte del propietario participan
mas personas en el proceso productivo pero no son considerados como trabajadores, esto
deviene de una estrategia de abaratamiento de costos ya que ha dicho personal no se le paga
seguro social, salarios, prestaciones, etcétera. En cuanto al trabajo desempefiado lo podemos
calificar en palabras de Rivera y Gonzéalez (2009) lento pero continuo, es decir, antes de
terminar la semana ya tienen el siguiente trabajo, de esta manera no dejan de producir y por

ende las personas de laborar.

Generalmente los trabajadores son los mismos familiares que han aprendido el oficio
generacionalmente, esta forma de transmision de saberes es fundamental para comprender
como es que se valora la manufactura de los zapatos hechos 100% de piel; aunque debido a los
costos algunos zapateros han optado por introducir el uso de pieles sintéticas lo cual repercute

directamente en la calidad del producto.

Hablando de la ubicacién de los talleres encontramos que dicha localizacion obedece al hecho
de evitar pagar una renta por local asi que generalmente el hogar del propietario hace las veces
de taller. Distinto a los puntos de venta que los encontramos en un patron de aglomeracién

central.

De acuerdo a lo anterior se puede deducir que si es necesario generar estrategias de
competitividad y cadenas de valor para apuntalar el calzado de la region y sobre todo
promocionarlo, para comercializarlo, no s6lo en los establecimientos de la localidad, sino
traspasar las fronteras estatales y nacionales y, establecer otros canales de ventas. Lo anterior
con la finalidad de generar mayores ingresos para los productores y duefios de los
establecimientos y por ende mejorar los ingresos de los trabajadores y sus prestaciones

sociales.
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Capitulo 4. Proyecto de intervencién

4.1. Planteamiento del problema

El problema que se aborda en la presente intervencion gira en torno a la falta de
colocacion de los productos de calzado elaborado en la region de Naolinco, en mercados
nacionales e internacionales, situacion previamente identificada en otros estudios (Hernandez,
2000), lo que deriva en interrogantes para detectar las condiciones actuales del calzado en la
region y determinar la viabilidad de generar una propuesta de interaccion de productores de

calzado de alto disefio y el mercado chino, considerando las siguientes variables:

e Equipo y herramientas de trabajo.

e Disefios.

e Materias primas e insumos.

e Uso de tecnologias de informacion.

e Asesorias.

e Produccion.

e Interés de exportacion por parte de productores.
Ademas es necesario determinar si el calzado naolinquefio puede mejorarse y alcanzar niveles
competitivos como algunas marcas de prestigio nacional, como son: Flexi, HushPupies, Prada

México, entre otros.

La falta de competitividad puede derivarse desde la baja calidad en la materia prima utilizada
para elaborar el calzado, los disefios desactualizados que no corresponden a las corrientes
vanguardistas y de moda. Resolver lo anterior, servira de base para impulsar la produccién de
calzado, la cual necesita repuntarse para lograr beneficios econémicos en la region que sean
palpables en los ingresos de los empresarios del calzado y en consecuencia para proveedores y

empleados de dichas empresas.

El proyecto de intervencion se limita a identificar las condiciones actuales de las empresas de
calzado en la region de Naolinco, en las variables propuestas, con la finalidad de determinar si
es viable la comercializacion de calzado artesanal en el mercado chino y posteriormente en

otros trabajos, difundir sus fortalezas para atraer financiamiento o el interés de un empresario
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chino que funja como cliente principal —o distribuidor- en su pais, para impulsar la

elaboracion de calzado de alto disefio, el cual pueda ser vendible en el pais asiatico.

La intervencion de la maestranda con los productores de calzado para generar interés en la
produccion de calzado de alto disefio elaborado con materiales de primerisima calidad para su
comercializacién al mercado chino, fue a través de un taller preparado con apoyo del Director
de trabajo recepcional vy del Dr. Dario Fabian Hernandez Gonzalez quien presentd a la
estudiante ante los productores de calzado para generar confianza, pues explicd que por
tradicion en la localidad, para generar un primer contacto es a traves de alguien que con
anterioridad hayan trabajado; en el cual se les dio a conocer algunos aspectos generales sobre

China, tanto culturales y econémicos.

4.2. Breve caracterizacion del proyecto de intervencién

El presente proyecto de intervencion se elaboro con la finalidad de determinar si
¢existen las condiciones para comercializar calzado artesanal naolinquefio de muy alto disefio
hacia el mercado chino?, con la finalidad de resolver el problema de colocacion del calzado
que se produce en la localidad; con expectativas futuras de establecer una alianza estratégica
con empresarios chinos. La localizacion donde se desarrolla el proyecto es la region de

Naolinco de Victoria, Veracruz.

La region de Naolinco de Victoria, Veracruz, en el contexto geografico se encuentra situado
en las estribaciones de la sierra de Chiconquiaco, a 32 km por carretera de la ciudad de
Xalapa-Enriquez, con las coordenadas 19° 39' latitud Norte y 96° 52' longitud Oeste, a
1.605 msnm.
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o Municipios limitrofes: Al Norte; Miahuatlan y Acatlan. Al Este; Tepetlan y Alto
Lucero. Al Sur; Actopan, y Jilotepec. Al Oeste; Coacoatzintla.

o Congregaciones principales: El Espinal, Las Haldas, Atexquilapan, San Pablo Coapan,

Tepetates, Almolonga, Aguasuelos, Tenampa.®

=

Figura 4.1 Ubicacion del municipio en el Estado de Veracruz.

Fuente: https://es.wikipedia.org/wiki/Municipio_de_Naolinco

Para determinar la viabilidad de comercializacion del calzado artesanal, se realizo
trabajo de campo in situ para obtener la informacion necesaria en base a los objetivos del
proyecto, estableciendo el contacto con los productores de calzado de Naolinco (para efectos
del presente trabajo se mencionara sélo el nombre corto como es conocido este lugar),
considerando principalmente el interés de los productores de calzado artesanal de Naolinco, de
entablar relaciones comerciales con empresarios chinos, en la que tengan como alternativa el
posible financiamiento por parte de empresarios chinos motivando una alianza estratégica en
la que los mismos sean el guanxi (socio con conexiones y cultura de negocios en China) para
distribuidor calzado artesanal en ese pais, y para que también aporten ideas respecto al disefio

Yy, €n su caso participen con inversion en maquinaria y equipo.

El ideal es que en proyectos posteriores al menos un empresario chino llegue a conocer las
fortalezas en la produccion del calzado, generandole intereés para realizar una inversion que
ayude a adquirir las herramientas, altos disefios y capacitacion necesaria para lograr una
mejora en la produccién o bien que adquiera como cliente principal un volumen considerable

de calzado. Para darle continuidad a este proyecto seria conveniente se elaborara en otros

®http://es.wikipedia.org/wiki/Naolinco_de_Victoria, consultado en marzo 2015.
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trabajos posteriores un Plan de Negocios que formalizara la oferta de calzado para presentarla

a empresarios de China.

El desarrollo de la presente investigacion se apoyo en datos recopilados por investigadores del
IIESES, en particular por las investigaciones realizadas por el Dr. Dario Fabian Hernandez
Gonzélez, quien ha realizado estudios sobre la elaboracién del calzado en la regién de
Naolinco.

Para realizar esta intervencion fue necesario hacer visitas a la region, ademas de contar con el
valioso apoyo de los censos levantados por investigadores del IIESES, que van desde el
nimero de establecimientos de calzado y datos de produccidn, entre otros realizados en

estudios anteriores.

4.3. Objetivo general

El objetivo general del presente proyecto de intervencion fue investigar si existen las
condiciones para comercializar calzado naolinquefio de alta calidad al mercado chino, a través
de analizar las condiciones respecto a la produccion, maquinaria y principalmente el interés
por parte de los productores de calzado artesanal para determinar la viabilidad de proponer una
interaccion con el mercado chino con la finalidad de comercializar calzado artesanal
naolinquefio de alto y muy alto disefio y, asi generar un detonante de crecimiento econémico

en la region.

4.4. Objetivos particulares

e Identificar las fortalezas y debilidades, amenazas y oportunidades en la elaboracion del
calzado en los talleres de elaboracién del calzado.

e Generar el contacto con las autoridades de la localidad de Naolinco de Victoria,
Veracruz, para la realizacion de un taller con productores, para darles a conocer las

oportunidades de comercializacion en el mercado chino.
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e Conjuntar los datos estadisticos y de investigacion in situ en la regién de Naolinco para
la obtencion de resultados y determinar la viabilidad de propuesta de interaccion de
productores de calzado artesanal con el mercado chino, con el objetivo ulterior de

inducir el crecimiento y desarrollo econdémico de la region.

4.5. Estrategia metodologica

Para la realizacion de este trabajo empirico se considerd el trabajo en campo, las
entrevistas, la observacion, la experiencia personal y la aplicacion de cuestionarios para

obtener los datos necesarios y determinar la viabilidad del proyecto propuesto.

Para determinar la muestra de productores y obtener informacidon sobre el ramo del calzado, de
un total de 421 unidades econdomicas dedicadas a la elaboracion de calzado en todo el estado
de Veracruz (INEGI 2015), de las cuales 241 se encuentran establecidas en la localidad de
Naolinco de Victoria, Veracruz, regiéon de estudio, se considerdé un muestreo por
conveniencia® en la cual los datos de inclusion fueron que: los productores participantes
realizaran calzado de alta calidad y que tuvieran interés de comercializar sus productos al

mercado chino, cuya invitacion se realiz6 a través de la Presidencia Municipal de Naolinco.

El instrumento utilizado para la obtencion de datos, fue el cuestionario, el cual fue sometido a
una validacién de contenido®, apelando al juicio de investigadores expertos en el area de
Economia y Negocios Internacionales: Dr. Anibal Carlos Zottele Allende, Mtro. Mario

Alberto Santiago Mendoza y Mtro. Juan Fernando Romero Cervantes Fuentes.

% Se refiere a un tipo de muestreo de seleccién intencionada, consistente en un muestreo no aleatorio. Se aplica
cuando es necesaria la colaboracién de los sujetos a encuestar, en el caso de estudio, de los productores de
calzado. Jordi Casal, Enric Mateu. Rev. Epidem. Med. Prev. (2003), Pg 1-37. CRESA. Universitat Autonoma de
Barcelona, 08193 Bellaterra, Barcelona.

¥ Fernandez, K., Vallejo, A., Ojeda, M.M., McAnally, L. (2015). Revista Electrénica de Psicologia Iztacala. 18,
(1), 2015. P 286-292. Recuperado de http://www.revistas.unam.mx/index.php/repi/article/view/48203, octubre
2015.
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Para determinar la calidad y variedad del calzado se programaron visitas a la region, en las
avenidas principales en donde se comercializa el calzado en Naolinco, siendo sus plazas

principales: Plaza Mayor, Plaza San Crispin y Plaza Naolinco.

Se consider0 la entrevista a uno de los pioneros en la elaboracion del calzado en la region Sr.
Ernesto Barradas Oliva, uno de los personajes principales del video “Disonando Naolinco” y
uno de los productores de calzado considerado como referente, dicho por investigadores de
otros proyectos, como el Dr. Dario Fabian Hernandez Gonzalez, quien ha trabajado

anteriormente en la regién y ha tenido contacto con los productores.
Ademas de revisar estudios anteriores referentes a la produccion del calzado en Naolinco, Ver.

4.5.1. Aspectos generales

Para alcanzar cada uno de los objetivos planteados en el presente proyecto de

intervencion se consideraron los siguientes aspectos y estrategias generales:

La ubicacion espacial del proyecto se llevo a cabo en la region de Naolinco de Victoria,
Veracruz. Se realiz6 trabajo en campo, solicitando la participacién y aprobacion de las
autoridades municipales (Alcaldia y Direccion de Comercio) para realizar los estudios en la
region y quienes fueron el enlace y brindaron las facilidades para realizar el contacto con los
productores de calzado que realizaran calzado de alta calidad e interesados en la
comercializacion  de calzado hacia el mercado chino. Se cont6 con la asesoria y
acompafiamiento en el presente proyecto del Mtro. Juan Fernando Romero Cervantes Fuentes
(Director de trabajo recepcional), Mtra. Cecilia Lopez Cruz (Facilitadora de la Experiencia
Educativa: Proyecto de Intervencion Il) y por parte del Instituto en Investigaciones de
Estudios Superiores Economicos y Sociales del Dr. Dario Fabian Hernandez Gonzalez, este
altimo considerado el enlace para realizar este proyecto, porque es quien ha mantenido
contacto con algunos productores derivado de sus investigaciones académicas realizadas en la
region, asi como la asistencia y colaboracion de dos estudiantes-asistentes en el IESES,
Angélica Mora y Enrique Rodriguez. Considerando que las asesorias son un punto clave para

la mejora empresarial, se considerd previa invitacion recibida el 20 de octubre de 2015 y
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dirigida a la Dra. Patricia Arieta Melgarejo (Directora de la Facultad de Contaduria y
Administracion, la participacion de la Mtra. Aidé Herndndez Trujillo quien asistié como
representante de la Coordinacion del Sistema Universitario Empresarial y el LA. Eric Omar
Cérdova Pifia coordinador de Educacion Continua, ambos de la Facultad de Contaduria y
Administracion; dicho evento se efectud el 5 de noviembre de 2015 a las 13:00 en el salén

Hidalgo, de la localidad.

Asimismo, se realizaron visitas a las tiendas y talleres artesanales de calzado los dias 9 de
octubre, 14 y 20 de noviembre 2015. El dia 14 de noviembre se realiz6 una entrevista a uno de
los pioneros en la industria de calzado en Naolinco, Don Ernesto Barradas Oliva, para obtener
informacion de los procesos de elaboracién del calzado, obteniendo ademas una motivacion
profunda para continuar este trabajo y los que estén por venir, por la franqueza, sabiduria,

amor e impetu que tiene Don Ernesto por el trabajo que realiza.

La temporalidad para la realizacion de este estudio fue de cinco meses aproximadamente
(octubre 2015-febrero 2016), uno dedicado a la revisién de material de otros estudios en la
zona, dos meses mas para la planeacion y realizacion del trabajo en campo, un mes para la
realizacion de visitas a la localidad para entrevistas y observacion, uno para la interpretacion y
analisis de resultados. En este estudio se usaron indicadores estadisticos de tipo longitudinal
retrospectivo como los datos contenidos en bases de datos del INEGI-REDUE, de estudios del
Dr. Dario Fabian Hernandez Gonzalez como la obra por videos de internet como “Disofiando
Naolinco”, periddicos como el Universo de la Universidad Veracruzana, etc., asi como los
datos estadisticos obtenidos en el trabajo de campo, que sirvieron de base para generar

informacion de tipo prospectiva proyectada para los siguientes 5 afios.

Se consider6 una muestra por conveniencia de 19 productores de calzado que tuvieron interés
de acudir a la invitacién convocada por la Direccién de Comercio® del Municipio de Naolinco

de Victoria, Veracruz; ademas de hacer recorridos por el poblado para identificar la calidad del

% Lic. Arturo Callejas Vez. Director de Comercio (en turno), del Municipio de Naolinco de Victoria, Veracruz.
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calzado asi como visita a uno de los talleres principales de la region de Naolinco de un total de
241 seglin datos del INEGI al 2015%.

Se consideraron como sujetos de estudio a los productores de calzado artesanal, quienes
fueron convocados por la alcaldia de Naolinco y se interesaron por la comercializacion de
calzado hacia el mercado chino. Las variables a considerar fueron: Equipo y herramientas de
trabajo, disefios, materias primas, uso de tecnologias de informacién, asesorias, produccion e

interés de exportacion por parte de productores de calzado artesanal.

Todo lo descrito anteriormente sirvié de base para determinar la viabilidad de interaccion de
los productores de calzado artesanal con el mercado suntuario de la Republica Popular China,
proponiendo realizar en un futuro cercano una alianza estratégica para generar mayor
competitividad en el calzado que se elabora y atraer inversiones que generen derramas

econdmicas en el entorno, local, regional y nacional.

4.5.2. Estrategia especifica

Para analizar la informacion histérica y datos estadisticos compilados por
investigadores del 1IESES, UV., en particular la del Dr. Dario Fabian Hernan Gonzélez. Se
estudio el video “Disofiando Naolinco” entre otros ubicados en internet con temas como:
Historia de Naolinco, Disofiando Naolinco (animacion), Investigacion Dr. Dario Fabian
Hernandez Gonzalez, Andar Veracruzano-Naolinco de Victoria, Ver., Elaboracion de calzado-
TVMAS, Elaboracion de calzado en Naolinco, Calzado de Naolinco-tradicion centenaria®, de
periddicos como el Universo donde existe informacion proporcionada por investigadores sobre

produccion de calzado en la region de Naolinco.

¥ Hernandez Gonzalez, D.F. Intersemestral de Invierno 2014-2015. Reporte de Aplicacién del Software de
Anélisis del Desarrollo Econdmico Local y Regional. IIESES. Universidad Veracruzana, Xalapa, Veracruz.

40 Consultado en http://www.youtube.com/watch?v=wqTvAXfTdFI, https://vimeo.com/31315538,
http://www.uv.mx/personal/darhernandez/investigacion/, consultado en mayo 2015
http://www.yourepeat.com/watch/?v=111vOyQOUPE, http://www.yourepeat.com/watch/?v=HvjiVtUe4Jc,
http://www.yourepeat.com/watch/?v=03ZWDoB6yyA, consultado en mayo 2015
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Para identificar las fortalezas y debilidades en la elaboracién del calzado en los talleres de
elaboracion del calzado, se realizaron las visitas in situ para identificar la calidad de los
productos, realizar entrevistas a los duefios de talleres artesanales. Adicionalmente se obtuvo
informacion del Reporte de aplicacion del Software de Andlisis del Desarrollo Econémico
Local y Regional D.E.L. & R.1.0.**Asi mismo, se consideré el método de observacion y la

experiencia personal para determinar la calidad del calzado.

Los datos estadisticos y de investigacion in situ, se conjuntaron en una base de datos de Excel
y se graficaron, se interpretaron y se compilaron los resultados, que sirvieron de parametro
para elaborar una propuesta de mejora general, sin perder de vista que la propuesta principal
sea la comercializacion del calzado al mercado chino, proponiendo estrategias para
comercializarlo en el pais asiatico, como una oportunidad de desarrollo econémico para la

region de Naolinco a nivel local, estatal y nacional.
4.5.3. Aspectos técnicos

Para el acompafiamiento en el desarrollo metodolégico se siguid la siguiente dinamica:

Para las visitas in situ se utilizaron computadoras y teléfonos celulares, para realizar los
contactos con las autoridades municipales y los productores, asi como enviar archivos con

informacion para realizar el primer taller de contacto con productores.

Para recabar la informacion de los productores se aplicaron cuestionarios y se realizaron entrevistas
personales a los empresarios del calzado artesanal. Se tomaron fotografias a algunos productos que se
elaboran en la zapateria “La Elegancia” propiedad del Sr. Ernesto Barradas Gonzalez. También se

utilizaron computadoras portéatiles para compilar la informacion obtenida.

4.6. Beneficios del proyecto de intervencion

* Hernandez Gonzalez, D.F. Intersemestral de Invierno 2014-2015. Reporte de Aplicacién del Software de
Andlisis del Desarrollo Econémico Local y Regional. IESES. Universidad Veracruzana, Xalapa, Veracruz.
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La realizacion del presente trabajo, de lograrse todos los propositos, traerd consigo
multiples beneficios si se consideran las recomendaciones y se llevan a cabo acciones
conjuntas del sector publico y privado, incluyendo a Instituciones de Educacién Superior
interesadas en atender las necesidades de los productores del ramo del calzado, sobre todo
asesorias de tipo administrativo y capacitaciones para mejorar la elaboracién y disefio del
calzado; en primer término un impacto econémico para todos los actores de la cadena de valor,
desde el sector agropecuario como proveedor de materias primas (pieles) hasta el cliente
mismo pues recibira productos de alta calidad y confort. Una mejora econdémica en la regién
también se traduciria en un impacto traducido en bienestar social, considerando que mejores
ingresos para todos los participantes de la cadena de valor productiva generaria mejores

condiciones de vida.

A continuacion se describen algunos beneficios que se obtendrian para cada uno de los
participantes en la elaboracion de calzado artesanal en la region de Naolinco y sus alrededores,

si se consideraran las propuestas de mejora e interactuaran con el mercado chino:

Productores de ganado bovino, caprino y porcino en la region y alrededores: De impulsarse
las ventas de calzado de muy alta calidad al mercado chino, tendrian la oportunidad de vender
pieles como producto adicional, siempre y cuando busquen soluciones para la mejora en la
infraestructura en la crianza de ganado que garantice obtener pieles sanas para la elaboracion

del calzado que al ser de mejor calidad generen mayores ingresos.

Empresarios de talleres de calzado: Para los duefios de los talleres de calzado les permitiria
mejorar su calzado en elaboracion y disefio y por consiguiente elevar sus niveles de ventas,
ademaés de que podrian lograr una expansion de sus ventas a nivel regional y nacional y con el
tiempo también canalizar sus ventas hacia otros destinos internacionales, ademas del mercado

chino.

Habitantes de la region: Elevar los niveles de produccidn en los talleres de calzado artesanal,

generaria mayor oferta de empleos que se esperaria que fueran justamente remunerados y con
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prestaciones de ley. Los habitantes de la region se verian beneficiados con la derrama

econdmica de los inversionistas extranjeros.

Instituciones de Educacion: Contribuir de forma multidisciplinaria para impulsar el calzado
naolinquefio con altos estandares de calidad, con profesionistas y técnicos preparados con
conocimientos en produccion de calzado, control de calidad, disefio, etc; lo que podria generar
oportunidades para las instituciones de educacion publicas y privadas para formar
profesionistas y técnicos especializados en la produccion y alto disefio de calzado artesanal.

Municipio de Naolinco: El prestigio ya ganado y reconocido en el lugar y sus alrededores por
la produccion de calzado, se incrementaria al elevar la calidad del calzado y atraeria mayores
visitantes al lugar generando una derrama economica en el lugar no solo en zapaterias y plazas
de calzado, sino en otros sectores como son los establecimientos de alimentos, entre otros
productos tipicos de la regidn. El prestigio adicional que se generaria con esta operacion
permitiria colocar a Naolinco en el mapa internacional de venta de calzado de alta y muy alta
calidad, lo que generaria ademas del beneficio econdémico directo, un flujo adicional de

turismo extranjero con alto potencial econémico.

Estado: La venta de calzado a nivel internacional seria un orgullo estatal y nacional, ademas
de ser un elemento favorable para atraer mas inversiones en la region, en el ramo del calzado y
en otros. Una derivacion importante del proyecto seria el aumento del turismo extranjero a la

region.

Pais: Un incremento en el nivel de ventas de calzado, a largo plazo, generaria puntos
favorables en la balanza comercial estatal y nacional, porque se registrarian mayores niveles

de exportacion.
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4.7. Etapas del proyecto de intervencion y resultados

4.7.1. Trabajo en campo

Durante los meses de octubre y noviembre 2015, se realizaron recorridos por distintas
zapaterias ubicadas en las principales calles de Naolinco y en sus Plazas de calzado como
“Plaza San Crispin” y “Plaza Naolinco”, se pudo observar que ¢l calzado ha mejorado, en
comparacién al que elaboraban hace algunos afios. Sin embargo, en algunas zapaterias se
oferta calzado elaborado en la localidad y de otros Estados, también se vende calzado sintético
elaborado en Guadalajara, Puebla y otros Estados, e incluso calzado sintético importado de
China.

Para llevar a cabo el primer encuentro entre productores de calzado artesanal de Naolinco y el
CECHIVER, se inicié contactando a las autoridades (Alcalde y Director de Comercio) del
Municipio de Naolinco de Victoria, Ver., a quienes se visito en la alcaldia el 30 de septiembre
de 2015.

Una vez concertada la fecha para el primer encuentro con productores de calzado artesanal, se
llevd a cabo dicho taller el 5 de noviembre de 2015, con la participacion de autoridades
municipales, maestrante, Director de Tesis, acompafiamiento y presentacion ante productores
por el Dr. Dario Fabian Hernandez Gonzalez, alumnos colaboradores en el IIESES y personal
del SUME-UV. En dicho taller, el Mtro. Juan Fernando Romero Cervantes Fuentes dio a
conocer a los productores un panorama general sobre China, su mercado como opcién destino
de comercializacion y las situaciones favorables que conllevaria esta relacion comercial. Se
reforzé por parte de la Maestranda y el Director de Trabajo Recepcional, que una de sus
principales fortalezas es elaborar calzado de calidad, ademas de hacerles notar que
implementar algunas tecnologias modernas y mejores disefios en su elaboracién con la
finalidad de generar productos mas competitivos en el mercado nacional e internacional,
ademas de proponer la implementacion del uso de tecnologias como el uso de computadoras y
de paginas electronicas que permitan la promocion de los productos que elaboran, para abrir
una ventana al mundo y que sus productos sean conocidos en todas partes, en primer término

en el mercado chino objeto de estudio en el presente proyecto.
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A \
B) Intervencién de la Maestranda ante productores y asistentes al
Taller

D) Intervencion del Dr. Dario Fabian Hernandez Gonzalez,
presentando a la maestranda Anabel Nicolas Altamirano ante
productores.

C) Participantes en Taller

Figura 4.2 Primer encuentro con los productores de calzado.
Fuente: Fotografias tomadas por CCL.

A) Participacion de personal del SUME (Fac. de Contaduria) como  B) Participacion del Mtro. Juan Fernando Romero Cervantes
acercamiento para dar a conocer los servicios de asesoria a Fuentes disertando sobre las oportunidades en el mercado chino
productores como nicho de mercado para el calzado de Naolinco

Figura 4.3 Intervencion del SUME en el primer encuentro de los productores de calzado.
Fuente: Fotografias tomadas por CCL.
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4.7.2. Las entrevistas

El 14 de noviembre de 2015 se visitd Naolinco con la finalidad de entrevistar a uno de
los productores de calzado artesanal con mas prestigio en la ciudad “Don Ernesto Barradas
Gonzalez”. La pregunta central al Sr. Ernesto fue sobre la calidad de las suelas utilizadas en el
calzado naolinquefio que por referencias personales y de conocidos “las suelas del calzado no
eran atractivas”. Se llevd calzado de otra marca “x” de conocido prestigio y se le pregunto si
era posible igualar la calidad del calzado utilizando ese tipo de suelas y si las trabajaban, a lo
que él contest6 que si, sélo que usar suelas como las que usan las empresas de prestigiadas
marcas eran mas caras y hacian mas caro el calzado y en caso de requerirse un calzado con
mejor suela, se podia elaborar, solo que incrementaria el costo; de alguna manera consideraba
que si usaba suelas mas caras e incrementaba los precios, no todos sus clientes podrian pagar

el calzado.

En su taller, se entrevistd al Sr. Ernesto Barradas Oliva, quien al momento de la misma se
encontraba dando los ltimos detalles a zapatos que habia elaborado en forma especial para un

joven disefiador Xalapefio.

Se le expresé el enorme gusto por conocerlo en persona y se le solicitd narrara un poco sobre
su oficio de zapatero, como habian sido sus inicios. Comentd haber grabado un video hacia 25
afios “Canto a Naolinco” y haber participado en un proyecto hacia 20 afios “Consume lo que

Veracruz produce”.

Relaté el Sr. Barradas Oliva que llevaba trabajando 60 afios en el oficio de hacer zapatos,
empez6 cuando tenia 11 afios y lo habia ensefiado su madre la Sra. Cristina Oliva Barradas. Su
familia en aquel entonces sélo se encargaba de elaborar botines. Sefialé que empez6 a modelar
(término utilizado para sacar los patrones o moldes del calzado) dandose ideas al desarmar los
zapatos de las mufiecas de su hermana ... por ahi le empecé”, ... yo me inventé mis modos

de modelar ...”, “... le eché muchas ganas...” y ...”hoy hago los moldes de todo el pueblo ...”.

Contaba con entusiasmo como desde joven queria hacer cosas diferentes, como hacer calzado
para dama y otro tipo de zapato diferente a los botines. Narré que “... hace aproximadamente

40 afios empez6 a llegar mas la gente que de costumbre que no queria solo comer ...” y
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querian calzado las sefioras, entonces “... hice botas a las esposas de los politicos ...”, «... todo

invenciones mias ...”

Mostrd un par de zapatos que estaba terminando ... €sto €S nuevo ... es un botin moderno ... es
un botin con estilo ...” y agregd “... tengo un unico cliente ... un disefiador gréfico aparecio,
es de Xalapa ... le hago 20 pares de zapatos cada mes ... yo le doy un precio y él los vende en

lo que quiera ...”

Vuelve a comentar “... me ensefiaron a hacer botines ...”... pero le dice a su hijo al Sr. Barradas
Gonzélez ... “.. .tenemos que hacer otra cosa que funcione mas ...” ... agrega “... hacemos
todo tipo de zapato pero no tenemos los clientes, ... no hay la venta que debe haber .., no

tenemos tecnologia, ... mis clientes quieren cosas bien y a tiempo ...”

Dijo “... yo me llevé gente a México, le pagué para que aprendieran ...”, “... estuve mas de 20
afios en la prepa dando clases, en la Angel Carbajal de Naolinco ...” y les decia a los jovenes
que era una opcion mas de trabajo. Por eso le dice a la gente del Taller de la “Elegancia” de su
hijo “... hay que hacer las cosas bien y a tiempo ... alego con esta gente ...” y cuando no le

ponen empefio les dicey “... ¢asi quieren seguir vendiendo méas?

También recordd haber trabajado en México, D.F. con los Hnos Pifia, quienes se habian
graduado en Espafia y eran modelistas internacionales.

Brevemente detallo el proceso del calzado que elaboran:

Se hacen las hormas,
Se saca el modelo,
Se pasa al cortador,

Después pasa a los aparadores de corte o pespunteadores y por ultimo

o ~ w0 b oE

Se monta la horma y se ensuelan.
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4.7.3. La observacion

Para confirmar la calidad del calzado, durante el mes de noviembre y diciembre 2015,

se realizaron recorridos por las principales plazas comerciales de Naolinco, como se muestra

en las fotos al calce.
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C) Plaza Mayor D) Plaza San Crispin

Figura 4.4 Plazas donde se comercializa el calzado en Naolinco.
Fuente: Fotografias propias.
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Durante los recorridos se pudo notar que se comercializa calzado y otros articulos de piel

(bolsas, cinturones, chamarras, etc.), elaborado en Naolinco y Guanajuato, principalmente.

Figura 4.5 Interior de la Plaza Mayor.
Fuente: Fotografia propia.

También existen abundantes comercios que ofertan calzado y otros articulos sintéticos
(bolsas, cinturones, carteras de mano, etc.), se pregunt6 a los locatarios el origen e indicaron
adquirirlo en Guadalajara, Puebla o Ciudad de México (incluyendo productos importados de
China); considerado el calzado chino por los productores de la ciudad en estudio, como una
amenaza, pues desplaza en algunos casos a su calzado, porque es mas economico,

13

catalogandolo en forma general como calzado chino”, aunque la realidad, es que

corresponde a calzado nacional e importado.
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Figura 4.6 Venta de calzado sintético frente a la Plaza Mayor.
Fuente: Fotografia propia.
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Figura 4.7 Establecimiento en calle principal con venta de calzado sintético.
Fuente: Fotografia propia.

El calzado de piel elaborado en Naolinco, carece de marca, de logos que indique que es
un producto de piel y hecho en Naolinco, en algunos casos sélo aparece en la plantilla el logo
del nombre comercial del establecimiento y de forma muy sencilla y en otros casos, no tienen

ningun distintivo.
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Figura 4.8 Establecimientos con distintos tipos de calzado.
Fuente: Fotografias propias.

Dentro de la Plaza Mayor, en un establecimiento se ofertaba calzado con corte sintético y forro
de piel, lo cual lo hace comodo y competente para el calzado sintético nacional o importado.

Ademas de ser un calzado mas moderno y juvenil.

Figura 4.9 Establecimientos con distintos tipos de calzado.
Fuente: Fotografias propias.

4.7.4. La experiencia personal

En experiencia de la maestrante, expresa que “... aun cuando relativamente la ciudad
de Naolinco, esta relativamente cerca de Xalapa, la ciudad capital de nuestro Estado, en muy
pocas ocasiones visitaba la ciudad y era mas bien por las tradiciones de Dia de muertos mas
que por adquirir calzado, incluso consideraba que el calzado era de poca calidad, sobre todo
las suelas del calzado, era lo que menos llamaba mi atencién, en mi apreciacion eran de baja
calidad..”. Coment6 que lo sorprendente es que hasta a mediados del 2015, de 5 miembros de
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la familia ninguno tenia calzado elaborado en Naolinco, entonces pensd que habia que
predicar con el ejemplo y si habia detectado que el problema de los productores era la
colocacion de sus productos, tenia que empezar a promover el calzado, abasteciendo a la
familia de calzado regional y hecho de piel y jasi lo hizo!, lo cual le dié gusto porque el
calzado que adquirié para uso personal lo promociond en el medio laboral y consiguié que
méas de una persona se interesara en el calzado. Compartié a un compafiero de trabajo (Luis
M.L.) que estaba realizando trabajo de campo en Naolinco sobre el calzado y le comentd que
habia encontrado buen calzado en la region, posteriormente le pidi6 le indicara como solicitar
calzado sobre disefio y algunos detalles que conociera para que su calzado tuviera mejores
acabados (en base a las deficiencias detectadas) y fue asi como visitd Naolinco con su esposa
y solicitaron su calzado, incluso de pieles exoéticas (cocodrilo) y en base a los modelos que
ellos solicitaban; de acuerdo a su opinion quedaron satisfechos, solo que algunas de sus
sugerencias fueron: utilizar pieles de mejor calidad que no se agrieten con facilidad, hacer mas

comodo los interiores y hacer acabados mas finos.

La realizadora del proyecto adquirié unas botas, comodas y agradables a la vista, sélo que al
igual que el caso anterior, la piel se agrietd después de algunas puestas, suponiendo en su
momento que radicaba en la calidad y acabado de la piel con la que se elabora el calzado, lo
cual se consultd con el Sr. Ernesto Barradas Gonzalez e indicé que en efecto existen
diversidades de pieles y él en particular para dar un precio accesible utiliza pieles de precio
promedio, ya que unas pieles mas caras hacen mas caro el calzado, aclarando que si el cliente

pide un calzado mas fino asi se le elabora, s6lo que incrementa el precio.

Con el desarrollo del presente proyecto, la maestrante volvid en repetidas ocasiones y
descubrio que su apreciacion de afios atras cambio, ya que después de las entrevistas con 2 de
los productores de calzado artesanal (Sr. Ernesto Barradas Gonzalez y Ernesto Barradas
Oliva), pudo averiguar que la calidad del calzado puede mejorar segln el bolsillo de los
consumidores, se puede solicitar calzado desde muy sencillo hasta muy sofisticado con
caracteristicas especiales y los zapateros estan convencidos que pueden elaborar el calzado

que se les solicite.
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El Sr. Sadl D.R., familiar de la realizadora de este proyecto, también decidié solicitar unos
zapatos al Sr. Ernesto Barradas Gonzalez, en base a un modelo que le gustaba en particular,
indic6 sobre todo la suela que necesitaba en base a los tipos de suela que le mostraron. El
calzado le fue enviado a la ciudad de Xalapa, indicando el Sr. Barradas que si habia algin
cambio se le notificara, con esa confianza, decidio solicitar algunos cambios: le cambiaran el
color porque no correspondia al solicitado y las agujetas y, recortar los bordes del contorno del
calzado. Una vez hechos los cambios, quedd conforme con sus zapatos, aunque en su punto de
vista sugiere que el calzado sea mejorado: “...que el forro y la plantilla del calzado sean méas
cémodos (acojinados)...” como lo presentan las marcas de prestigio. Ademas de que el
calzado sea mas estético, por ejemplo que el hilo sea del color del calzado y las etiquetas no

sean de papel.

Se constatd que el calzado puede ser mejorado en calidad a solicitud de cada cliente, esto a
decir de la experiencia personal al haber solicitado la elaboracién de calzado para uso familiar,
quienes guedamos conformes con el calzado que nos fue entregado, sélo faltara mejorar los
controles de calidad, ya que fueron solicitados algunos cambios, debido a que fue calzado
sobre medida y modelo solicitado, situacion que cambia cuando se tiene un producto
terminado y el cliente asi lo adquiere.

Debido a opiniones de familiares y conocidos, las suelas del calzado ofertado en Naolinco no
es muy aceptable, debido a que el calzado exhibido en algunos establecimientos es de baja

13

calidad, a decir del Sr. Ernesto Barradas Gonzalez “... se utilizan suclas mas econdmicas,
porque los clientes buscan precio...” situaciones que no debemos generalizar, una vez que un
productor establece contacto con un productor o cliente, puede solicitar una mejor suela o tipo

de piel, entre otros detalles que los productores estan dispuestos a elaborar a sus clientes.

En la entrevista realizada al Sr. Ernesto Barradas oliva expresd que su mayor suefio es que su
calzado (principalmente infantil) se venda en todas las escuelas de Xalapa, ha tocado puertas y
ha dado ideas para que el Gobierno haga un proyecto, pero no han hecho nada al respecto,
“...dicen que estoy loco porque no voy a cambiar las cosas...”, sumandose a este idea la
realizadora de este proyecto ... creo que ya somos dos ... porque la frase de mi madre es ... tu

sola no vas a cambiar el mundo ... en realidad no creo que Usted esté loco, suefia al igual que
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yo... ojala pueda ver realizado su suefio y yo quiero ayudar a lograrlo...”. Le ha insistido a su
hijo “... nomas que vayas a distintas dependencias y te hagas una cartera de clientes... con
es0...”, ademas comparte que “... aparte de todo esto ensefo... aqui no hay egoismo... se le

ensefia a todos...”.

En experiencia de la realizadora del proyecto, considera que los medios electrénicos son
un punto clave para el comercio, ya que antes de iniciar el trabajo en campo, por el mes de
junio 2015, justo después de concluir el ciclo de un negocio que no fue exitoso ... pensé en
que habia fallado y consider6 — ... jpues la publicidad! ... jteniendo tanta tecnologia a la
mano no la utilicé!, entonces por un momento imagin6 “... Naolinco en China, jclaro! ... el
internet, las paginas electrénicas, catalogos electronicos ... jes posible llegar a todo el mundo!
por lo que decidié que seria un elemento més a estudiar y determinar con las encuestas que
aplicaria, si era utilizado este elemento actualmente en la regidn y determinar si podria ser un

elemento importante para comercializar el calzado.

4.8. Resultados

En base a las entrevistas realizadas a los productores de calzado de una muestra de
conveniencia integrada por 19 productores de calzado (Ernesto B.G., Arturo C.V., Alfonso
C.G., Jilberto F.M., Ignacio F.C., Noé L.G., Eliseo M.G., Victor Daniel G., Alberto M.R.,
Héctor M. M.A., Luis M.M., Mario O.L., Manuel O.R., Rail M.O.R., J. Mauricio P.L., José
A. R.O, Edgar R., Martin R.S., Ernesto S.G.*) quienes colaboraron en el proyecto con interés
y participando en el Taller al que fueron convocados, haciendo posible la obtencion de los
siguientes resultados mostradas en las graficas (), haciendo notar que solo se describen
aquellas con los datos mas representativos que confirman la posibilidad de generar una
Alianza estratégica entre productores de calzado artesanal de Naolinco, Veracruz y el mercado

chino.

*2 Por proteccion de datos sélo se da el nombre e iniciales de los productores participantes. El nombre completo y
datos personales se conservan en cada cuestionario aplicado.

69



Afos dedicados a la produccion de calzado

Productores

T T T T T T 1
0 10 20 30 40 50 60

afios

Figura 4.10 Afos dedicados a la produccién de calzado por los integrantes de la muestra.

Fuente: Elaboracién propia.

Con base a la presente Figura 4.10 se determina que un 84% de los productores lleva
maés de 20 afios en la elaboracion de calzado, es decir, cuentan con la experiencia necesaria
para elaborar un calzado de calidad como se propone.

Principales ciudades en donde se adquieren las
materias primas

Puebig Pue
Leon, Gto
Naoinco
Productores

®m Naolnco mLeon, Gto Puebiz Pue m Mexico, D.F. B Importadas (sin especificar pais)

Figura 4.11 Principales ciudades en donde los productores adquieren sus materias primas para

la elaboracion del calzado artesanal.
Fuente: Elaboracion propia.
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En la Figura 4.11 se determina que los productores de calzado adquieren las materias
primas para la elaboracion del calzado artesanal, principalmente en su localidad y en Leon,

Guanajuato.

Formas de comercializar el calzado

63%
16% 11%
. 5% 5%
== ==
Tienda propia Tienda Tienda Ciientes foraneos  Por encargo

propia/Forma  propia/Cientes por mayoreo
personaizada foraneos por
mayoreo

Figura 4.12 Forma de comercializar el calzado artesanal que se elabora en Naolinco.
Fuente: Elaboracion propia.

Lugares en donde compran el equipo y
herramientas de trabajo

16%

| 5%

58%
74%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80%
m En Edo. Veracruz (sin especificar ciudad) m Otros estedos (s especificar)

w Puebig Pue m Cd. deM &xico

m Leon, Gto m Localidad

Figura 4.13 Lugares donde se adquieren los equipos y herramientas de trabajo.
Fuente: Elaboracién propia.
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De acuerdo la Figura 4.13 anteriores se observa que mas del 50% de los productores de

calzado adquiere su equipo y herramientas de trabajo, en la localidad y en la ciudad de Leon,

Guanajuato.

Elaboracion del disefio del calzado

r T ™ T T

Personaimente Familiarmente Copias de A peticion de
productos los clientes
comerciales o
catalogos

Figura 4.14 Encargados de realizar los disefios del calzado.
Fuente: Elaboracion propia.

De la Figura 4.14 se desprende que casi ¥ partes de los productores realizan sus propios
disefios y en méas de un 50% lo realizan a través de copias de disefios de calzado mostrados en
catalogos o productos comerciales. Lo anterior denota que la mayoria de los productores

tienen creatividad para elaborar sus disefios y en menor porcentaje realizan copias.
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Importe invertido en disefios
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Figura 4.15 Importe invertido mensual en disefio de calzado.
Fuente: Elaboracion propia.
De la informacion anterior se desprende que aproximadamente una quinta parte de los

productores no invierte en sus disefios. Con base en estos resultados de la Figura 4.15, se

deduce que quienes realizan sus propios disefios efectian inversiones para obtener los propios.

Importe dispuesto a invertir en disefnos

» 510035500 = 5500251000 « S1000aS2000 » 52000 0 mas = No contesto

Figura 4.16 Importe mensual que estan dispuestos a invertir en disefio de calzado.
Fuente: Elaboracion propia.

Los resultados de la Figura 4.16 indican que casi el 90% de los productores esta
interesado en invertir para obtener sus disefios, la cual refleja el interés de los productores de

calzado por mejorar.
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Produccion de calzado mensual

# Produccion mensual gorax » Produccion maxima que podria aicanzar

Figura 4.17 Produccién mensual en pares de calzado y produccion maxima proyectada.
Fuente: Elaboracion propia.

En la Figura 4.17 se presenta el volumen en pares de calzado que alcanzan
mensualmente los productores de calzado, la cual se considera suficiente para realizar un
proyecto de comercializacion de calzado de muy alta calidad hacia China, porque se centraria
en ofertar el calzado que se puede producir y hacerlo de la mejor calidad para venderlo a un

alto precio, es decir basado en calidad y no en cantidad.

Promocion de calzado

95%
11%
5% 5% 0% % 5%
= = ’ - =
Exhibicion en Catalogos Catdlogos Paginas de Anuncios en Anunciosen Otros: Por
tienda impresos electronicos internet radio internet recomendacion

Figura 4.18 Medios actuales de promocion del calzado.
Fuente: Elaboracion propia.
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En los resultados de esta grafica se observa que un 95% de los productores de calzado
realiza la promocion del mismo por exhibicion en tienda, descartando en su mayoria a otros
medios de promocion masivos. En la época actual se considera que los medios electrénicos
pueden ser una herramienta necesaria para llegar a otros mercados y que no estd siendo
utilizada para incrementar las ventas asi como las otras formas de promocién representadas y

que seria importante desarrollar en un futuro cercano.

Importes a invertir en publicidad

5%

= 5100 a$500 = 51000351500 = 51500 o mas

Figura 4.19 Importe que estaria dispuesto a invertir un producto de calzado en publicidad.
Fuente: Elaboracion propia.

En los resultados de la Figura 4.19 se denota que aun cuando los importes a invertir en
publicidad no son muy altos, el 100% de los productores estan dispuestos a invertir en
publicidad para promocionar su calzado, importes que muy probablemente fueron pensados en
base a los ingresos actuales, los cuales pudieran incrementarse paulatinamente, con mayores

ingresos.
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Medios preferidos para anunciar sus productos

No contesté - 5%

smvos | 75
Catiogos mpresos | ::
Catilogos cectrinicos | 7

0% 10% 20% 30% 40% 50% % 70% 80% 20% 100%

Figura 4.20 Medios que preferirian los productores de calzado para anunciar sus productos.
Fuente: Elaboracidn propia.

La Figura 4.20 revela que aproximadamente un 75% de los productores tiene el interés
de dar a conocer sus productos a través de otros medios distintos a la exhibicién en tienda,
como los catalogos impresos y electrdnicos, lo cual se considera favorable para ampliar las

posibilidades de comercializacién del calzado naolinquefio.

Interés en atender su situacion fiscal

=Si =No = Nocontesto

Figura 4.21 Disposicion para atender situaciones fiscales, para incrementar sus ventas.
Fuente: Elaboracién propia.
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Considerando que la situacion fiscal es un punto importante para realizar transacciones
comerciales tanto nacionales como internacionales, se consider6 importante hacer este
planteamiento para conocer la disposicion para atender, regularizar o modificar las situaciones
fiscales que pudieran presentarse para ejecutar un proyecto de comercializacién sobre todo
internacional. De acuerdo a los resultados presentados aproximadamente un 90% estaria

dispuesto atender las situaciones fiscales necesarias (Ver Figura 4.21).

Usa computadora en su empresa

2%
/0

\'n

"
(e
-

= No « No contzsto

Figura 4.22 Uso de computadora en las empresas.
Fuente: Elaboracion propia.

Con base a los resultados obtenidos se muestra en la Figura 4.22 que aproximadamente un
50% de los productores utiliza computadoras en sus empresas, herramienta necesaria para
mantener comunicacion con los clientes; cuyo porcentaje seria importante incrementar si se

pretende realizar un proyecto de comercializacién al exterior.

Medios electronicos que utiliza

11%

5%
T No contesto
No usa

Twetter

Facebook
Correo electronco
Medios
electroncos
queutiiza
H Correo electronco M Facebook W Twetter Nousa B Noconmteste

Figura 4.23 Uso de medios electronicos.
Fuente: Elaboracion propia.
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En esta Figura 4.23 se aprecia que apenas un poco méas del 50% utiliza medios
electronicos, predominando el uso de correo electrénico. Ante los resultados anteriores, resulta
necesario centrar la atencion en estos indicadores, ya que de acuerdo a la época actual son muy

necesarios para mantener contacto con clientes y proveedores para acortar distancias.

Productores dispuestos a elaborar calzado para
un solo cliente

[VALOR] :

uSi

[VALOR] No contesto

Figura 4.24 Disposicion para elaborar calzado de alta calidad.
Fuente: Elaboracion propia.

Los resultados observados en la Figura 4.24, son realmente interesantes puesto que los
productores muestran un gran interés en mejorar sus ingresos, ante el planteamiento y la
posibilidad de trabajar si fuera el caso para un solo cliente que pagara muy bien por sus
productos, ante lo que el 95% de los productores confirmaron con sus respuestas estar

interesados.

Productores dispuestos a elaborar calzado para
un solo cliente

[VALOR] |

| Sj

[VALOR] No contest6

Figura 4.25 Disposicion para participar en la comercializacion de calzado al extranjero.
Fuente: Elaboracién propia.
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Ante la posibilidad de comercializar calzado hacia el mercado chino, se pregunté a los
productores sobre comercializar calzado artesanal en el extranjero, de ser el caso a un solo
cliente interesado quien aportara inversion en su negocio, a lo que los productores en un 95%
respondieron estar dispuestos, lo cual confirma el interés de los productores de querer crecer
econémicamente y generar fuentes de empleo (Ver Figura 4.25). Algunas razones de

participacion expuestas:

"sabemos hacerlo y seria un gran apoyo y crecimiento para nuestra

empresa.

"para tener un punto de venta donde sea valorado el trabajo artesanal que
realizo"

"porque eso garantizaria una oportunidad de crecimiento econdémico
particular"

"Porque tendria mas mano de obra para mis trabajadores"
"por el simple hecho de crecer y abarcar un mercado diferente"

Productores que exportan calzado

5%

= No = No contestd

Figura 4.26 Productores que exportan calzado al extranjero.
Fuente: Elaboracidn propia.

Con la finalidad de conocer la expansion y exploracion de nuevos mercados por parte
de los productores de calzado, se consultd si actualmente exportaban, a lo que un 95%
respondié que no. Lo anterior indica que existen factores que impiden la expansion y

crecimiento de los productores, los cuales seria importante atender (Ver Figura 4.26).
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Productores dispuestos a elaborar calzado
sobre pedido y diseios solicitados, a un muy

alto precio
[NOMBRE DE

CATEGORIA],
[VALOR]

mSi No contestd

Figura 4.27 Disposicion para elaborar calzado de lujo.
Fuente: Elaboracion propia.

Los resultados en la Figura 4.27 denotan el interés de los productores de calzado para elaborar

calzado de lujo y con disefios proporcionados por un solo cliente, si fuera el caso, para

venderlos a un

muestra.

muy alto precio y sobre pedido, marcado por un 95% de los productores de la

Razones de participacion:
"no se nos dificulta, ya que a eso nos dedicamos™
"para satisfacer las necesidades de mis clientes que aun asi lo realiza calzado sobre

medida o pedido”
"es parte de lo que un comerciante busca, crecer en la capacidad de creacion de modelos

atractivos al cliente"

"ganancias"

"es lo que buscamos y poder superarnos"
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Productores que han recibido asesoria

= Si = No contestd

Figura 4.28 Asesorias recibidas de alguna institucion educativa para mejorar el calzado.
Fuente: Elaboracidn propia.

La Figura 4.28 representa un dato alentador puesto que un 95% de la muestra indica
haber recibido algln tipo de asesoria por parte de instituciones educativas o gubernamentales,
porque a través de las mismas se orientan a los productores o dan respuestas a sus dudas,

dando enfoques para buscar otras alternativas de produccion y comercializacion.

Aspectos en los que fueron beneficiados:

"en el aspecto laboral y de responsabilidad con calidad"
"la produccion en tiempo y calidad"

"una ocasion de modelaje”

"en la venta de calzado"

"disefio de modelos™

"en la administracion™

"crear modelos propios"

"conocer mejor mis problemas y soluciones™
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Interés de comercializar calzado en China

H Si
H No

No contesto

Figura 4.29 Interés de participar en un proyecto de comercializacion de calzado.
Fuente: Elaboracion propia.

Con la finalidad de obtener datos para concretar la viabilidad de la propuesta planteada
en el presente proyecto, respecto a comercializar calzado en el mercado chino, se obtuvieron
datos alentadores puesto que un 90% de los productores indican tener interés en comercializar

hacia este mercado (Ver Figura 4.29).

Razones de participacion:

"es lo que anhela todo empresario, proyectarse”
"proyectar mi producto artesanal”

"seria una buena oportunidad para crecer
econdémicamente"

"porque es el pais que en poco tiempo

logré lo que ninguno™

"es un mercado nuevo"
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Productores que estarian dispuestos a conformar una
empresa integradora para exportar

5%

N

Si

* No
95%

Figura 4.30 Disposicion para conformar una empresa integradora.
Fuente: Elaboracion propia.

Los resultados de la gréafica anterior indica que un 95% de los productores de calzado
estarian dispuestos a colaborar en equipo de ser necesario, como el de conformar una empresa

integradora, con la finalidad de poder exportar (Ver Figura 4.30).

Sus razones de participacion fueron las siguientes:
"es la manera mas idonea que pueda ser mejor y mas facil, pues individual a veces se
complica”
"porque seria un trabajo mas facil y con mucho mayor fuerza y respaldo™
"porque la calidad y el trabajo en equipo puede funcionar para catapultar la produccion
del calzado en Naolinco, Ver."
"la union hace la fuerza"

"siempre es mejor si Somos mas que uno"
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Capitulo 5. Recomendaciones y conclusiones

5.1. Recomendaciones

Adicionalmente a los resultados obtenidos a través de las encuestas, considerando el método

de observacién y la experiencia propia se recomienda lo siguiente:

Productores de calzado artesanal.- Es importante consideren que es de suma importancia
tomar seriedad y compromiso con sus clientes para cumplir con sus pedidos en tiempo y
calidad convenidos, porque sera la puerta que abran para ganarse una buena reputacion en el

mercado local, nacional e internacional.

Se recomienda mejorar la imagen y la organizacion de los establecimientos, de tal forma que
los procesos sean en cadena y se cuente con anaqueles de materiales y herramientas que
permitan una mejor productividad en sus labores al localizar méas facilmente sus materiales y
se sugiere una especializacion en los procesos, de tal forma que una persona se dedique a
cortar, otra coser, otra a ensuelar, etc., asi como considerar que un lugar ordenado y limpio
deja mucho que decir para un cliente que puede visitarlos de otros paises y ciudades, aunque
sabemos que la calidad no dependera de la imagen de nuestros talleres, pero si puede ser un
factor importante para ganar un cliente o perderlo.

Es importante se tome en cuenta que a los clientes les interesa recibir un producto de calidad,
sobre todo cuando presentan una muestra a sus clientes y piden sobre mayoreo, es importante
cumplir con la calidad, precio y tiempo pactado lo que generard confianza en las

negociaciones.

Se les exhorta a solicitar asesorias en dependencias gubernamentales como ProMéxico y
Secretaria de Economia, asi como en la Universidad Veracruzana en sus distintas facultades
del area econdmico-administrativas, como la Facultad de Contaduria y Administracion,

Facultad de Ciencias Administrativas y Sociales, Facultad de Economia, entre otras, a quienes
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pueden manifestar sus necesidades y solicitar apoyo para consolidar sus procesos
organizativos, administrativos, fiscales, procesos de exportacion, etc., con la finalidad de

fortalecer los procesos de comercializacion del calzado a nivel nacional e internacional.

Ademaés de las recomendaciones anteriores se hace una invitacion a distintos sectores para

beneficiar al ramo de calzado artesanal que se produce en la regién de Naolinco, Ver.:

A las Instituciones Gubernamentales.- Se exhorta a las Instituciones Gubernamentales a que
nombren comisiones de seguimiento de proyectos como es la conclusién de tramite de la
marca “Verapiel” que en internet aparece como un logro, a decir de viva voz de los zapateros
de Naolinco, ain no se consolida este tramite. Es importante consideren que la labor de los
productores es un elemento importante en los procesos ya que dependemos de sus actividades
primarias y secundarias para impulsar la produccion y favorecer el consumo local y porque no

el nacional e internacional.

A las Instituciones Educativas.- Derivado de una entrevista y la observacion, se aprecia una
desorganizacion en los talleres de calzado, falta de manuales, asesoria fiscal, contable y
financiera, seguimiento de proyectos, etc., ante tal situacion recomendaria una vinculacion
entre dependencias académicas de cada una de las instituciones educativas a nivel profesional,
de nivel licenciatura y posgrado, las cuales sugieran entre si la continuacion de proyectos ya
existentes hasta generar objetivos comunes entre estudiantes y productores, que en este caso es
la comercializacion de calzado, para lo cual falta consolidar procesos administrativos,
produccion y calidad al interior de sus talleres, asi como la consolidacion de los procesos
gubernamentales ante distintas dependencias (Secretaria de Economia, Proméxico, etc.) para
realizar las exportaciones, entre otros que se consideren necesarios, ya que el logro de
objetivos deberia ser multidisciplinar, para complementarse, por ejemplo, si un area se encarga
de mejorar la produccién, otros la comercializacion; este acompafiamiento por parte de las
instituciones educativas y gubernamentales considero son fundamentales para lograr este
desarrollo econémico local y regional. Los resultados de las investigaciones no debieran
descansar solo en los repositorios institucionales, sino ademas de manera directa compartirlos

en cada Facultad, con las coordinaciones de posgrados afines o con otros facultades
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académicas, para que las recomendaciones de un alumno sean consideradas por otro y sea una
continuidad del conocimiento ya sean al interior o como en este estudio pudieran participar las
Facultades de Contaduria, Administracion y Sistemas Computacionales Administrativas,
Facultad de Relaciones Internacionales asi como carreras de ingenieria relacionadas con la
produccion y control de calidad, para ser considerados por los Tutores para futuros trabajos
recepcionales de los alumnos que tendran que asesorar, como una necesidad apremiante para
lograr productos terminados y no solo quedarnos con buenas intenciones y quienes nos
brindan su apoyo como son los productores reciban en reciprocidad un verdadero beneficio, lo
que China maneja como un estandarte de “cooperacion y ayuda mutua”, lo que generaria

grandes beneficios si el trabajo fuese en comun y sin ningun recelo.

Emprendedores.- Es importante consideren generar empresas que estén vinculadas con el
sector primario y secundario, brindando servicios y asesorias para la colocacion de productos
en los distintos mercados: locales, nacionales e internacionales.

Los servicios que pueden brindarse pueden ir desde las tecnologias de informacion, hasta el
acercamiento de cursos de produccion y control de calidad, asesorias de exportacion,
elaboracion de disefios, disefio de paginas electronicas, elaboracion de catadlogos en papel y
electrénicos, elaboracion de materiales e insumos para la produccion de calzado: sierres,
accesorios, telas, pieles, pegamentos, agujetas, bordados, maquinaria, cajas, protectores, papel,
etiquetas, entre otros que se consideren necesarios para la elaboracion y comercializacion de

calzado.

A las autoridades del Municipio de Naolinco de Victoria, Veracruz.- Es de suma
importancia velar por el crecimiento y desarrollo de los sectores de su municipio, como es el
ramo de calzado, sector generador de derrama econdémica en la region.

Con la finalidad de lograr un crecimiento en los sectores productivos, se recomienda:
*Allegarse de recursos estatales y nacionales, a través de la invitacion de instituciones
gubernamentales que acomparien a los productores en su desarrollo productivo.

*Generar acercamientos con los productores de calzado para conocer sus necesidades y
recurrir a las instituciones educativas y gubernamentales para solicitar y cubrir apoyos de

capacitacion y asesorias, para lograr un crecimiento econémico local y regional.
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*Solicitar y facilitar el acceso a los recursos publicos a los productores para lograr mejores
productos y atraer un mayor numero de compradores, lo cual seria un detonante de

crecimiento econdémico en el Municipio de Naolinco.

5.2. Conclusiones

Se pueden construir muros tan altos para dividir unos paises con otros, pero también
puentes para afianzar los lazos de amistad y hermanarse con otras naciones

Anabel Nicolas Altamirano

Con base a los resultados obtenidos, se considera que es viable la propuesta de
interaccion de produccion de calzado naolinquefio de alta calidad al mercado chino, debido a
que existe la mano de obra calificada para elaborar calzado artesanal y exclusivo, ademas del
interés de crecimiento por parte de los productores de calzado para comercializar productos de
alta calidad en el mercado chino. En cuanto a los volimenes de produccion se hace notar que
el objeto del proyecto no es la venta masiva de calzado, sino ofertar solo la capacidad de
produccion que los productores consideran que puedan cumplir, con la finalidad de ofertar
solo calzado de alta calidad y a muy altos precios, que pueda ser remunerado por las clases
medias-altas de China. Es importante que los productores de calzado artesanal de la regién de
Naolinco, conozcan los requisitos de exportacién y de importacion establecidos®, antes de

entablar el contacto con los empresarios chinos.

Considerando que China es el primer exportador a nivel mundial, este proyecto no se
vislumbra como un proyecto de competencia, sino de complementariedad, es decir ofertar un
producto diferenciado que sea de interés para un sector de la poblacion china, la clase media
alta quien tendria el poder adquisitivo para realizar la compra de calzado exclusivo.

*% Consultado en https://www.promexico.gob.mx/es/mx/pasos-exportar, mayo 2015.
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Ademas se considera que la interaccion con el mercado chino, si puede realizarse, solo que de

forma paulatina, es decir se requiere trabajar primero a nivel local y considerar lo siguiente:

e Mejorar la calidad del calzado.

e Obtener el registro de marcas para la comercializacién del calzado.

e Promocionar la venta del calzado a nivel Estatal y Nacional.

e Participar los productores en ferias de calzado.

e Los productores se acerquen mas a las instituciones para solicitar asesorias.

e Las instancias gubernamentales consideren en sus presupuestos el pago de
capacitaciones de productores de calzado en otros Estados, por ejemplo: Guanajuato,
lider en la produccion de calzado nacional.

e Los productores inviertan en equipos de computo para realizar transacciones de oferta
de calzado a través de paginas electronicas, para incrementar sus ventas, asi como
implementar el uso de terminales bancarias, para los pagos con tarjetas, ya que algunos
visitantes no llevan consigo efectivo.

e Una vez iniciado lo anterior y obteniendo los primeros resultados favorables, iniciar
los contactos con empresarios chinos para presentarles las bondades del calzado

naolinquerio.

Con la finalidad de hacer crecer las empresas de calzado de la regién de Naolinco y la mejora
de sus ingresos, es importante se sume la participacion de otras disciplinas en la misma linea
de investigacion en trabajos posteriores, para fortalecer la produccién y comercializacion del

calzado.

Es importante enfatizar que es de suma importancia adicionar un mayor valor agregado al
calzado artesanal que se produce en la region de Naolinco, Ver., a través de la implementacion
de altos disefios exclusivos al calzado que se elabora, con la finalidad de mejorar la
produccion y determinar estrategias que permitan comercializar el calzado, lo cual se podria
lograr a través de una alianza estratégica donde un inversionista proporcionara recursos a los
productores como disefios exclusivos. En un mediano a largo plazo, se buscaria interesar a un

inversionista chino en el proyecto para formar una alianza estratégica en la que empresario y
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productores se beneficiaran, con la finalidad de encontrar nichos de mercado en China, en el
segmento de clase media alta, y, por medio de sus contactos, distribuirlos alla. Para despertar
este interés, y asi lograr una alianza estratégica con el empresario chino, es importante que en
trabajos posteriores se considere realizar un Plan de Negocios que permita mostrar con
objetividad y certeza los maximos beneficios esperados contrastados con los minimos riesgos

posibles.

Con la finalidad de ir consolidando la propuesta de alianza estratégica planteada y vislumbrar
la posibilidad de llevarla a cabo en un mediano plazo, se tomaron cursos relacionados con el
tema durante la etapa de desarrollo del proyecto de investigacion, como “Elaboracion del

»% en el cual se conocen los

Estudio Financiero y econdémico de un proyecto de inversion
elementos a considerar para realizar un proyecto de inversién pero sobre todo conocer su
factibilidad y fuentes de financiamiento como los apoyos otorgados por la Secretaria de
Economia derivados de la presentacion de proyectos emprendedores. Asi mismo con la
finalidad de realizar busquedas concretas de datos de calzado en la region de Naolinco, se

5945

asistio al Taller ejecutivo “Mapa digital de México”™ y finalmente se particip6 en el curso

»% con la finalidad de conocer varias

“Marketing digital, planeacion, disefio e implementacion
herramientas de comercializacion, puesto que el tema electronico es basico en la época actual
para realizar negocios y considerando que China estd lejana en espacios fisicos se podra

acortar distancias a través de plataformas digitales en un futuro préximo.

Para concretar proyectos como el propuesto en este trabajo de tesis, es de suma importancia
que todos los sectores de nuestro pais, principalmente el gubernamental, educativo y
productores de nuestro pais, sumen sinergias para alcanzar resultados y casos de éxito, para
fortalecer e incrementar los indicadores economicos de México, atendiendo desde sector

primario hasta el terciario, todos importantes para el desarrollo de un pais.

Desde el inicio del proyecto se vislumbré que la Republica Popular China podria ser un buen

socio comercial para nuestro pais, puesto que existe una relacion comercial que se ha

* Curso de capacitacion impartido por la Fac. de Contaduria y Administracién, Universidad Veracruzana, del 3
de octubre al 7 de noviembre de 2015.
** Impartido en el Centro de Estudios China-Veracruz, el 15 y 16 de agosto de 2016.

*® Impartido en 6 sesiones del 27 de agosto al 1 de octubre de 2016.
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afianzado en los ultimos 3 afios, lo cual se confirma con mayor razon después del proceso
electoral del 9 de noviembre de 2016 en los Estados Unidos de Norteamérica, al declararse
como presidente electo a Donald Trump, un representante republicano quien en repetidas
ocasiones ha declarado abiertamente su desprecio hacia los latinos y la clase trabajadora de
inmigrantes; ante tal situacion se ha especulado que nuestro pais sufrird las consecuencias de
tales resultados; sin embargo en mi punto de vista, coincido con algunos analistas financieros
y actores, quienes declaran que mas que un problema para nuestro pais representa una
oportunidad para nuestro pais de crecer econdmicamente, de dirigir la mirada hacia otros
horizontes de mercado, como pueden ser los paises hermanos de América Latina conformando
y afianzando la cooperacion regional, puesto que todos estos paises del centro y sur, necesitan
mutuamente de sus productos y, en conjunto o individualmente pueden fortalecer sus

relaciones comerciales con China.

Los muros fisicos pueden ser muy altos para separar individuos y egoistamente frenar su
crecimiento, pero los muros mentales son los que frenan nuestro verdadero desarrollo, por eso
exhorto y me sumo a que seamos unos ciudadanos colaborativos, emprendedores y que
velemos por el bien comin, donde no existan barreras fisicas y mentales para conseguir

nuestros propdsitos.
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ANexos

Al: Oficio de fecha 9 de octubre de 2015, dirigido al Lic. Franisco Javier Guevara
Gomez, Presidente Municipal de Naolinco de Victoria, Veracruz.

A2: Oficio de fecha 16 de octubre de 2015, dirigido a la Dra. Patricia Arieta
Melgarejo, Directora de la Facultad de Contaduria y Administracion de la
Universidad Veracruzana.

A3: Cuestionario aplicado en el ler. encuentro con productores.

A4: Constancia de capacitacion. Curso “Elaboracion del Estudio Financiero y
Econdmico de un proyecto de inversion, del 3 de octubre al 7 de noviembre de

2015.

A5: Diploma por asistencia al Taller Ejecutivo “Mapa digital de México”,

celebrado el 15y 16 de agosto 2016.

A6: Constancia de participacion. Curso “Marketing Digital, Planeacion, Disefio e

Implementacion. 6 sesiones del 27 de agosto al 1 de octubre 2016.

Al: Oficio de fecha 9 de octubre de 2015, dirigido al Lic. Francisco Javier

Guevara Gomez, Presidente Municipal de Naolinco de Victoria, Veracruz.
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Xalapa Enviquez, Ver., a 9 de octubre de 2015

Uc. Francisco Javier Guevara Gomez
Presidente Municipal de Naolinco de Victoria.

Muy estimado Se. Presidente Francisco Guevara:
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hablard de una manera general sobre lo que representa China en la actualidad en el
contexto econdmico mundial,

No dudando de que contaremos con su gentil y dindmico apoyo, me es grato reiterarme a
sus muy apreciables drdenes,

Atentamente

@*JM//.

Juan Fernando Romero Fuentes
Director de Tesis y Tutor
Centro de Estudios China Veracruz

MWary
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A2: Oficio de fecha 16 de octubre de 2015, dirigido a la Dra. Patricia Arieta Melgarejo,
Directora de la Facultad de Contaduria y Administracion de la Universidad Veracruzana.

Xalapa Enriquez, Ver., 8 16 de octubre de 2015

Dra. Patricia Arieta Melgarejo
Directora de la Facultad de Contaduria y Administracion
Universidad Veracruzana

Muy estimadaDra. Patricia Arieta:

La Universidad Veracruzana a través del Instituto de Investigaciones y Estudios Superiores
Econdmicos y Soclales (IIESES) y of Centro de Estudios China Veracruz (CECHIVER) se ha
puesto en contacto con productores de calzado del Municipio de Naolinco de Victoria,
Veracruz con el propdsito de establecer las bases para dirigir la tesis de la LC Anabel
Nicolds Altamirano, quien la estd realizando para obtener el grado en la Maestria de
Estudios Economicos y Soclales de China y América Latina del CECHIVER.

La tesis 0 proyecto de intervencion de ta Lic. Anabel Nicolis se refiere a la posibilidad de
contactar a productores de Naolinco con empresarios chinos, con el propdsito de
interesarios en una posible Allanza Estratégica entre la oferta naclinquefia y la demanda
china de calzado de muy alta calidad. Para ello Anabel Nicolds considera incluir en su
trabajo de tesis a distintos actores universitarios que son clave para hacer posible la
propuesta,y asl desarrollar una sinergla que, en este trabajo conjunto, pueda brindar
apoyo a los productores por medio de asesorias para consolidar proyectos tales como el
propuesto (u otros que pudieran surgir), razones por las cuales la coordinacion del SUME
(Sistema Universitario de Mejora Enpresarial) es de muy valiosa utifidad para generar
perspectivas de desarrolio de las PYMES de la region,

£l CECHIVER cuenta ya con una dilatada experiencia de acercamiento a los mercados de
China a través de sus Diplomados y Cursos que ha efectuado desde hace ocho afos y que
tienen el propdsito gendrico de "hacer negocios con China®, asi como prepararios
académicamente en ¢l conocimiento de esa antiquisima cultura, €l proyecto de Anabel
Nicolds se ha venido realizando en conjunto con el Dr, Dario Fabidn Herndndez Gonzaler
del NESES, quien lleva varios afos trabajando con los empresarios de calzado de la region
citada. Tanto en ¢l NESES como en CECHIVER estamos convencidos de que funciona la
allanza empresacios-goblerno-academia, por 10 que, a través de este medio le hacemos
una cordial invitacion para unirse 3 este proyecto y de ser de su aceptacion,brinde la
autorizacién para que pueda acompafarmos un representante del SUME el jueves 22 de
octubre del presente afo, al encuentro de productores de calzado de Naolinco y el
CECHIVER arealizarse en la Casa de Cultura de Naolinco, a la 1:00 pm. En esta primera
reunion Anabel presentard los puntos primordiales de su estudio y un servidor hablard de
una manera general sobre lo que representa China en la actualidad en o contexto
econémico mundial, por lo que ~de estar Ud. de acuerdo- podriamos incluir una
participacion del SUME para dar a conocer a los productores de calzado los servicios que,
ofrecen ustedes como valloso apoyo para propiciar el crecimiento econdmico reglonal.
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En virtud que el alcance del proyecto seria hasta la propuesta de Allanza Estratégica,
atentamente le solicitaria que 1a participacion del SUME por ¢l momento consistiera en
presentar los servicios que oferta, particularmente los de sensibilizacion y vinculacion, con
la finalidad de que los productores conozcan la importancia de las asesorias profesionales
para la mejora de sus PYMES con un impacto local y posteriormente internacional. Para
que de esta forma, de concretarse esta propuesta, estén en L capacidad de reunir los
requisitos para la comercializacion de calzado para exportacion.

No dudando de contar con su gentil y dindmico apoyo, me es grato reiterarme a sus muy
apreciables 6rdenes.

Atentamente

Mtro. Juan Fernando Romero Cervantes Fuentes
Director de Tesis y Tutor
Centro de Est Veracruz

LC. Anabel Nifolas Altamirano
Tutorada
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A4: Constancia de capacitacion. Curso “Elaboracion del Estudio Financiero y Econdmico de

un proyecto de inversion, del 3 de octubre al 7 de noviembre de 2015.

OTORGA LA PRESENTE
CONSTANCIA DE CAPACITACION

a
Anabel Nicolds Altamirano

Por haber aprobado ¢l curso:

“Elaboracion del Estudio Financiero y Econémico
de un Proyecto de Inversién”

Ofrecido por la Facultad de Contaduria y Admini ion de la Universidad Veracruzana,
en la ciudad de Xalapa, Ver., con una duracién total de 40 horas, del 3 de octubre al 7 de noviembre de 2015

“LIS DE VERACRUZ: ARTE, CIENCIA, LUZ”
Xalapa-Enriquez, Ver., a 30 de noviembre de 2015

DR. JOSE ANTONIO HERNANZ MORAL DRAC ETA MELGAREJO
DIRECTOR GENERAL DE DESARROLLO
ACADEMICO E INNOVACION
EDUCATIVA

JEEADEL DEPARTAMENTO
DEEDUCACION CONTINUA

NTADURIA Y ADMINISTRACION
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A5: Diploma por asistencia al Taller Ejecutivo “Mapa digital de México”, celebrado el 15 y
16 de agosto 2016.

Universidad Veracruzana * T

Centro de Estudios China-Veracruz

La Universidad Veracruzana a través
del Centro de Estudios China-Veracruz
Otorga el presente

Diploma a

ANABEL NICOLAS ALTAMIRANO

Por su asistencia al

Taller Ejecutivo
MAPA DIGITAL DE MEXICO

Con una duracion de
10 horas presenciales

Celeébrado los dias 15 y 16 de agosto de 2016

,
. ' ,, 1
/ A
Dr. Ambal C Zotte(e Allende
Coordinador
Centro de Estudios China Veracruz
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A6: Constancia de participacion. Curso “Marketing Digital, Planeacion, Disefio

Implementacion. 6 sesiones del 27 de agosto al 1 de octubre 2016.

Otorga la presente:
CONSTANCIA:

Al
Anabel Nicolas Altamirano

POR SU PARTICIPACION EN EL CURSO:
" MIARKETING DIGITAL PLANEACION, DISENO E
- IMPLEMENTACION".

e — pr—
E S T < d*_k =
Mii. ALBERTO BRANDON BAEZ CAMARENA LAE. JESUS E MARTINEZ ROJAS

INSTRUCTOR COORDINADOR

XALAPA VERACRUZ EQUEZ. A 08 DE OCTURE DE 2016
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