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Resumen

Esta tesis pretende orientar acerca de como mejorar la participacion en el mercado de
empresas fabricantes y distribuidores de calzado nacional, con el fin de resaltar la
importancia de realizar estudios y analisis del mercado antes del lanzamiento de nuevas
colecciones, esto debido a que la mayoria de la empresas de este tipo toman decisiones
empiricamente lo cual supone demasiado riesgo para una inversion significativa, el mercado
del calzado es muy complejo por lo cual un correcto analisis del mercado puede significar la
diferencia entre el éxito o el fracaso.

Se evalu6 la competitividad que existe en el mercado para la venta de calzado para poder
implementar técnicas de mercadeo y poder enfrentar a la competencia.

Este trabajo presenta los diferentes capitulos:

En el capitulo 1 se presenta el planteamiento de la investigacion, el problema, los objetivos,
la justificacidn, los alcances y limitaciones de la misma también los objetivos y relevancia
de la investigacion. En el capitulo 2 el marco tedrico se hace énfasis en la importancia del
marketing para cualquier empresa que desea vender cualquier producto, teniendo en cuenta
que el Mercado es cambiante, las empresas deben estar alertas para poder satisfacer las
necesidades de sus clientes. En el capitulo 3 se especifica el tipo y los sujetos de la
investigacion, los instrumentos de recopilacion de datos asi como la estructura de la misma.
Al recopilar informacion sobre la competencia de Mercado en empresas que fabrican calzado
en Mixco, no se encontraron informes o estudios previos que ayuden a entender el Mercado
del calzado y de las empresas que se dedican a este rubro, por lo anterior se desarroll6 una
investigacion exploratoria. En el capitulo 4 se efectla la ejecucion y presentacion de los
resultados, para la entrevista se utiliza una tabla comparativa y el cuestionario se grafican
cada una de las preguntas para poder realizar un correcto analisis.

En el capitulo 5 se presenta la discusion y analisis de resultados de esta tesis, para la
recopilacién de datos se utilizaron dos instrumentos, el primer instrumento utilizado fue una
entrevista la cual nos ayuda a evaluar el panorama desde el punto de vista interno de una
empresa fabricante y el segundo instrumento una encuesta realizada para los compradores y

clientes.



Introduccion

La presente tesis es una investigacion que tiene por objeto evaluar la situacion del mercado
para los fabricantes y distribuidores de calzado hecho en Guatemala, de esta forma se puede
plantear una estrategia efectiva que pueda ser competitiva con otras empresas.

Los datos se obtuvieron de:

Clientes que en este caso son pequefios y grandes distribuidores, almacenes de ropa y
calzado, ventas en mercados de la ciudad y del interior del pais, catadlogos de diferentes
productos incluyendo el calzado, vendedores, amas de casa que se dedican a la venta de
calzado al por menor, asi mismo de los diferentes puestos dentro de este tipo de
organizaciones como el gerente general, gerente de ventas, gerente de produccion y
operarios.

El anélisis y estudio del mercado es de suma importancia para los fabricantes y comerciantes,
sirve para poder medir las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas, es decir donde
se encuentra la empresa y a donde se quiere llegar utilizando las cinco fuerzas de Porter es
importante utilizar todos los recursos mercadoldgicos para satisfacer las demandas, de esta
manera captar la mayor cantidad de beneficios economicos lo cual es el objetivo principal de

las empresas.

El analisis de mercado es altamente importante antes de iniciar un negocio, definir las
oportunidades o riesgos, asi como los clientes potenciales, el producto y sus sustitutos de esta
forma se obtiene lo que se conoce como FODA es decir las fortalezas, oportunidades y
amenazas a las que nos vamos a enfrentar, con un fin muy claro: aprovechar el potencial del
mercado y la empresa para prepararse para las debilidades frente a la competencia y las
amenazas que presenta el mercado real.

El llamado “viaje del comprador” es una referencia cada vez mas importante para disefar las

estrategias de marketing digital de cualquier empresa.

Las fuentes bibliogréaficas provienen de libros relacionados a la administracion y el mercadeo,

asi como investigaciones previas relacionadas al tema.



Capitulo 1
Marco Contextual
1.1 Antecedentes

Antecedentes Académicos

a. antecedentes academicos

1. Estudio de mercado para la introduccion de abrasivos, en el area de muebles, en una empresa
ubicada en el municipio de san Juan Sacatepéquez, Luis Antonio Palacios Dominguez

El presente trabajo se realiz6 en la empresa Electro Industrial San Juan, del Municipio de San Juan
Sacatepéquez, la cual se dedica a la venta de materiales eléctricos y productos de ferreteria. Debido
al crecimiento del negocio en un 20% anual, han decidido introducir un nuevo producto, en la
categoria de abrasivos (lijas) para muebles, por lo que se pretende con este estudio crear los
procesos que permitan competir en el mercado con calidad y buen servicio, el cual servira para

medir el desempefio de la organizacion.

2. Evaluacion de la competencia de mercado de la distribuidora de materia prima para

fabricacion de calzado DIMACA, Israel Armengol Salcedo.

Se definio el Marco tedrico, se escogieron temas que conceptualmente le dieron forma al trabajo
de investigacion y que sirvieron como base técnica para el andlisis. La evaluacion e
identificacion de mejoras en la evaluacién de la competencia de mercado de la distribuidora de
materia prima para fabricacion de calzado DIMACA Se abordd el planteamiento del problema,
dando paso a la formulacion de los objetivos y determinacién de alcances y limites de la
investigacion. En el capitulo 2 se definidé la metodologia de investigacién, seleccion de los
instrumentos de investigacion, sujetos de estudio y la delimitacién del trabajo. Se procedi6 a
realizar el trabajo de campo y se presentaron los resultados en el capitulo 3. Exponiendo la
informacion recabada en cuadros y graficas que permitieron los analisis correspondientes.

En el capitulo 4 se analizaron los resultados, se considerd los conceptos relevantes estudiados
en el marco tedrico y se evaluaron con los hallazgos obtenidos en el trabajo de campo, esto

permitio identificar las mejoras necesarias en la organizacién en un contexto objetivo.



3. Inteligencia de mercado en un grupo corporativo de la industria automotriz, Gilberto Stuardo
Bolafios Santoyo.

El sector automotriz es uno de los mas dindmicos de la economia en la mayoria de las
sociedades, sobre todo cuando se encarga del proceso de produccion; en nuestro caso, el sector
estd dirigido a la comercializacion de vehiculos y se considera el méas fuerte en el &rea
centroamericana. La investigacién, centrada en el Holding Automotriz y la participacién en el
mercado de la marca YIN, permitio analizar, entre los diversos aspectos, la dindmica y factores
de competitividad del sector. Como politica de la Universidad, el nombre de empresas y marcas
estudiadas debe ser sustituido, al igual que los valores financieros, por respeto a la

confidencialidad de la empresa que permitio el acceso a sus datos.

b. Antecedentes de las empresas
1. Grupo Coban.

Grupo Coban cumple 102 afios de operaciones. En la actualidad cuenta con mas de 600
empleados y su marca Rhino es referente de calidad y durabilidad en calzado nacional e
internacional.

e Fabricacion de calzado.

e Exportacion de calzado en centro américa y USA.

e Venta y distribucion de calzado en todo el territorio de Guatemala.

e Envio por medio de empresas de transporte.

e Tiendas en todo el territorio nacional.

e Disefio, patronaje y desarrollo de calzado.

2. Industrias de calzado Kanguro S.A.
Calzado Kanguro fue fundado en 1992, se dedica a la fabricacion y comercializacion de calzado
en Guatemala.

e Fabricacion de calzado.

e Ventas por mayor.

e Envid por medio de empresas de transporte.

e Ventas de calzado por medio de catalogos.



3. Calzado Crisma.

Calzado Crisma fabrica calzado desde 1990 y su fundador es el sr. Edgar Palacios se dedica a
la fabricacion de sandalias para dama, y calzado de caballero, fabrican y comercializan calzado

en Guatemala.

4. Calzado Garci.
Fabrica de calzado Garci, S.A. es una empresa guatemalteca fundada por el sefior Oscar Garcia
en el afio 1979, se encuentra ubicada en el km 17 carretera a San Juan Sacatequepez 17-05 zona
6 de Mixco, Guatemala. Actualmente su marca lider es Gasoline.

e Ventas de calzado en todo el territorio nacional.

e Desarrollo de nuevos disefios de calzado.

e Fabricacién industrial de calzado.

5. Calzado Aragon.

Calzado Aragén, fue fundado en 2005 por el sefior Victor Aragdn, actualmente fabrica calzado
para catalogos y mayoristas.
e Fabrica calzado para dama.

e Distribuye sus productos por medio de empresas de transporte.

c. Andlisis Socioeconémico

Mixco es un municipio del departamento de Guatemala, localizado en la Republica de
Guatemala. Se encuentra ubicado en el extremo oeste de la ciudad capital.

Mixco es un municipio considerado de primera categoria, puesto que cuenta con mas de 100 000
habitantes, esta integrado por 11 zonas de las cuales la mayoria pertenece al area urbana, sin
embargo, también cuenta con ciertas areas rurales, incluso tiene algunas areas protegidas donde

es prohibida la tala de arboles.


https://es.wikipedia.org/wiki/Guatemala_(departamento)

La informacion del Gltimo censo del Instituto Nacional de Estadistica, INE, indica que al afio
2002 habia 403 689 habitantes, en una superficie de 132 kilémetros cuadrados de extension

territorial, lo que equivale a 3058 habitantes por kilometro cuadrado.

Cuenta con la siguiente infraestructura:
e Transporte Publico.
o Carreteras.
e Colonias residenciales.
e Centros Comerciales.
e Centros Deportivos.

e Entre otros.

d. Andlisis de la Industria

Rivalidad Competitiva:

En el area de Mixco se concentra la mayor parte de fabricantes de calzado del pais, se encuentran
empresas grandes, medianas y pequefias, existen empresas que tienen mas de 40 afios
produciendo calzado, y otras que compiten con estrategias como liderazgo en costos
principalmente las empresas pequefias o talleres de calzado que reducen sus costos fijos
trabajando desde sus hogares.

El mercado del calzado es altamente competitivo, las empresas deben estar a la vanguardia en

la moda, innovar constantemente para poder mantenerse en el mercado guatemalteco.

Poder de Negociacion de los Proveedores:

El poder de negociacion es alto, debido a la poca cantidad de proveedores a la industria de
calzado, asi mismo existen muchos representantes de empresas proveedoras de insumos para el
calzado, los cuales inflan los precios debido a la exclusividad de sus marcas, el nivel de
organizacion de los proveedores es muy alto, y facilmente incrementan los precios o pueden

reducir los tiempos de créditos.



Poder de Negociacion de los Clientes:

El poder de negociacion de los clientes es alto, debido a la cantidad de proveedores de calzado
que existen actualmente, no solo los fabricantes, sino debido a la globalizacién y los convenios
con otros paises, a importadores de grandes marcas de paises como: China, México, Brasil, etc.
Los clientes pueden facilmente organizarse y poner un precio maximo en el mercado ya que
pueden cambiar de proveedor en cualquier momento, incluso de mejor calidad que la nacional
asi mismo las empresas que no dan crédito son rechazadas facilmente debido a la gran cantidad

de importadoras que dan crédito a todos los clientes.

Amenaza de nuevos competidores:

La amenaza de nuevos competidores media, es muy facil crear un taller de calzado con artesanos
que sepan fabricar calzado, existe mucha mano de obra informal, los cuales trabajan por trato
creando una desventaja para las empresas formales que pagan todas las prestaciones que la ley
impone, el costo fijo para estos talleres es muy baja, no tienen pasivos laborales lo cual permite
dar precios mas bajos y entrar al mercado. Sin embargo, debido a la poca organizacion no es
posible crear una linea de produccion alta, no tienen la capacidad econdmica para producir y
dar crédito a los clientes lo cual supone una desventaja para este tipo de negocios, asi mismo la

calidad de los productos es relativa a la inversion en mano de obra calificada.

Amenaza de productos sustitutos:

En la industria del calzado, la amenaza de productos sustitos es muy alta, debido a que el costo
de registrar todos los disefios en el registro de la propiedad intelectual en Guatemala, es muy
alta y por el constante cambio de disefios es casi imposible, las empresas facilmente pueden
copiar estilos de calzado y utilizar las mismas suelas y materiales, siendo éticamente incorrecto

sin embargo es una practica altamente utilizada en el mercado.



1.2 Planteamiento del Problema

El andlisis de mercado es altamente importante antes de iniciar un negocio, definir las
oportunidades o riesgos, asi como los clientes potenciales, el producto y sus sustitutos de esta
forma se obtiene lo que se conoce como FODA es decir las fortalezas, oportunidades y amenazas
a las que nos vamos a enfrentar, con un fin muy claro: aprovechar el potencial del mercado y la
empresa para prepararse para las debilidades frente a la competencia y las amenazas que
presenta el mercado real. Si es complejo convencer a un inversor para invertir en un proyecto,

aun mas complicado sera convencerlo si no tenemos un analisis de mercado en nuestras manos.

Un estudio de mercado para la industria de calzado puede ser complejo sin embargo nos da las
herramientas para una mejor toma de decisiones que pueden repercutir en el éxito o fracaso de
una fabrica, debido a la alta competencia debemos analizar contantemente nuestras debilidades
y convertirlas a fortalezas y nuestras amenazas a oportunidades, y para hacer esto debemos tener

un correcto y amplio analisis.

1.3 Pregunta de Investigacion

Debido a la creciente oferta de calzado el mercado para fabricantes se ha reducido por lo que
se plantea la siguiente pregunta:

¢Cudl es el nivel de competitividad en el mercado de fabricantes de calzado en el municipio de

Mixco?

1.4 Justificacion del problema

En Guatemala el nivel de competitividad de fabricantes de calzado es muy alta, no existe un
analisis correcto acerca de como las amenazas se puedan volver oportunidades y las debilidades
en fortalezas, para los fabricantes de calzado es muy importante anticiparse a la competencia ya
que de eso depende el éxito o el fracaso principalmente en el desarrollo de nuevos disefios,

nUevos procesos y optimizacion de recursos.



1.5 Objetivos

1.5.1. Objetivo General

Analizar el nivel de competitividad en el mercado de fabricantes de calzado utilizando métodos
administrativos y cientificos para que una empresa de calzado pueda enfrentar al mercado de la

mejor forma, anticipandose a las estrategias de los competidores y los cambios en el mercado.
1.5.2. Objetivos especificos

1. Evaluar la competitividad de mercado para este tipo de empresas.

2. Conocer la postura de los duefios de empresas de calzado acerca del correcto anélisis
de mercado.

3. Conocer la perspectiva de los gerentes respecto a el analisis que efectian en fabricas de

calzado

1.6 Alcances y limites de la investigacion

a) Temporal

La investigacion se realiz6 en la ciudad de Guatemala durante el mes de marzo del afio 2016
b) Geografico

La investigacion abarcara a todas las fabricas de calzado ubicadas entre los kilometros 15 y 18

a carretera a san juan Sacatepéquez.



Capitulo 2
Marco Teorico

2.1 Concepto de marketing:
El marketing es muy importante en cualquier empresa que desea vender algun producto,
teniendo en cuenta que el Mercado es cambiante, las empresas deben estar alertas para poder
satisfacer las necesidades de sus clientes.
El marketing puede producirse en cualquier momento en que una persona 0 una
organizacion se afanan por intercambiar algo de valor con otra persona u organizacion.
En este amplio sentido, el marketing consiste en actividades ideadas para generar y
facilitar intercambios con la intencidn de satisfacer necesidades, deseos humanos o de

organizaciones. (Santon, y otros, 2007)

2.2 Etapa de orientacion al Mercado:
Es una etapa de estudio enfocado a los clientes en donde se facilita obtener los resultados
deseados en la organizacion, de todo el Mercado se dividen segmentos especificos de acuerdo a

sus necesidades para que la empresa pueda dirigir sus esfuerzos lo mas eficiente posible.

Con una orientacion al Mercado, las compafiias identifican lo que quieren los clientes y
adaptan todas sus actividades para satisfacer esas necesidades con la mayor eficiencia
posible. Usando este enfoque, las empresas hacen marketing y no simplemente se
dedican a vender. EI marketing se incluye en la planeacion de la compafiia a largo plazo

asi como a corto. (Santon, y otros, 2007)

2.3 Mezcla de la mercadotecnia:

La mezcla de la mercadotecnia o marketing mix, consta de 4 elementos (Producto o servicio,
Precio, Plaza o Distribucidon y Promocion) los cuales debemos identificar y crear estrategias
para atraer la mayor cantidad de clientes posibles.

e Nosotros definimos mezcla de mercadotecnia como la serie de instrumentos tacticos y

controlables de la mercadotecnia que mezcla la empresa para obtener la respuesta que

8
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quiere del Mercado hacia el cual se dirige. La mezcla de mercadotecnia consta de todo
aquello que pueda hacer la empresa para influir en la demanda de su product. Las muchas
posibilidades existentes se pueden reunir en cuatro grupos de variables que se conocen
por el nombre de las “4 P”: Producto, precio, posicion y promocion. (Philip & Gary ,
2007)

2.4 Estructura de mercados:

“Asi se llama a la composicion de oferentes y demandantes para un producto determinado, se

compone de dos partes: la estructura de los oferentes y de los demandantes”. (Santoyo , 2008)

La estructura de competencia perfecta se divide en siete categorias: competencia perfecta,
competencia monopolistica, oligopolio, oligopsonio, monopolio, monopolio natural y

monopsonio.

Necesidades, Deseos y demandas del cliente:
“En el primer paso, los mercaddlogos deben entender las necesidades y los deseos de
los clientes y el Mercado en que operan,” (Kotler & Armstrong , Necesidades, Deseos y
demandas del cliente, 2010)
Se divide en cinco subtemas; necesidades, deseos y demandas, ofertas del mercado, valor

y satisfaccion, intercambios y relaciones, Mercados.

2.5 Competencia de Mercado:

Es necesario conocer a nuestra competencia para crear la mejor estrategia.

El concepto de competencia se refiere a la condicion que prevalece en un mercado segun
la cual la busqueda y consecucion de beneficios de cada empresa se hace a expensas de
los beneficios de otra u otras. Esta definicion del termino competencia, tomada del

Dictionary of Modem Economics (McGraw-Hill, 1965), es mas realista y util desde el

9



punto de vista de la estrategia que la tradicionalmente empleada en los textos de
microeconomia, jy que alude a un modelo conceptual en el que las empresas son tan
pequerfias en relacion con el mercado que no tienen ninguna capacidad para modificar lo
que alli ocurre. La definicion de competencia que da el diccionario es particularmente
atil para el andlisis de estrategia, puesto que, asi definidas, las acciones de las empresas,
al menos en parte, estan determinadas por 10 que ellas esperan del resto. Por el contrario,
en una definicion estrecha del concepto de competencia, 10 que hace una empresa no
afecta al resto. Debe destacarse que, en esta definicion de competencia, el resto de las
empresas corresponde a los competidores actuales y potenciales de un mercado, por lo
que la busqueda y consecucion de beneficios por parte de una empresa también se realiza
a expensas de los competidores potenciales. De acuerdo con lo discutido, la
determinacion del grado de competencia en un mercado esta asociada, bajo cualquier
paradigma, a la interaccion entre empresas. Por ello, conocer el grado y tipo de
competencia enfrentarla es fundamental para la correcta evaluacién y seleccién de las
acciones estratégicas que las firmas han de seguir, ya sea que se encuentren o deseen
entrar en un mercado. De esta manera, las estrategias optimas seran distintas cuando el
mercado opera con un nivel de interaccion alto - donde las reacciones de las demas
empresas seran criticas en sus resultados- que cuando el mercado genera poca
interaccion y lo que haga cada empresa no afectara sustancialmente las decisiones de las
demas. (Tarzijan & Paredes, 2007)

2.6 Analisis de Mercado:

Es necesario realizar un analisis de mercado para poder brindar a los clientes lo que buscan.

¢Porque debe usted realizar un analisis de mercado?

o Para minimizar el riesgo de su negocio.
o Paraentender los problemas y las oportunidades.
o Paraidentificar las oportunidades de ventas.

o Para planificar su mercadotecnia/o mensaje de venta.
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El proceso para realizar un analisis de mercado se puede dividir en tres partes:

1) Entendiendo las condiciones del mercado:

Esto le dara a usted la informacion basica acerca del mercado completo el tamafio, la

competencia, los clientes.

2) ldentificar las Oportunidades de Mercado:

Esto le dara una informacion mas especifica acerca de sus problemas potenciales u
oportunidades en un mercado objetivo, esto incluye informacién sobre crecimiento,
tendencias actuales y futuras, factores externos y mas informacion sobre sus

competidores.

3) Desarrollar Estrategias Dirigidas a un Mercado

Aqui es en donde la investigacion de mercado le marca el camino. Le ayudara a encontrar
las oportunidades de crecimiento para su negocio. Entendiendo el mercado y conociendo
las oportunidades que se encuentran disponibles, usted podra crear una estrategia que lo
separara de sus competidores.

(Barbosa, 2007)

2.7 Benchmarking:

Es un proceso sistematico que se utiliza para evaluar los productos, servicios y procesos
de trabajo de las organizaciones reconocidas como representantes de las practicas mas
sobresalientes, con el propdsito de realizar mejoras en la empresa que lo lleva a cabo.
El benchmarking requiere el desarrollo de las caracteristicas mesurables que estén
razonablemente disponibles en el proceso donante y en el evaluado.

(Luna Gonzales , 2016)
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2.8 Decision de compra:
Para cualquier consumidor el verte preocupado por sus problemas es algo mucho mas
importante que la posibilidad de cerrar un negocio en el corto plazo. Si le vendes una
vez sin ayudarlo, hay muchas posibilidades de que no regrese. Pero si, aun no
vendiéndole nada, siente que lo estas ayudando, tendras oportunidad de captarlo no sélo
como cliente a mediano plazo sino como “embajador” de tu marca, lo cual tiene un

enorme valor.

El llamado “viaje del comprador” es una referencia cada vez mas importante para disefiar

las estrategias de marketing digital de cualquier empresa. Pero, ;como se explica?

Los departamentos de marketing y ventas se estdn viendo obligados a ajustar sus

estrategias para hacer frente a enormes cambios en las précticas de consumo.
Ese viaje pasa por cuatro etapas muy distintas:

Toma de conciencia de una necesidad
Consideracion de compra
Decision de Compra

A wp e

Valoracion del producto o servicio adquirido

(Madero, 2016)
2.9 Amenaza de ingresos de productos sustitutos:

Un mercado 0 segmento no es atractivo si existen productos sustitutos reales o
potenciales. La situacion se complica si los sustitutos estdn mas avanzados
tecnoldgicamente o0 pueden entrar a precios mas bajos reduciendo los margenes de

utilidad de la corporacién y de la industria.

(Porter, 2007)
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2.10 Promocion y publicidad:

De acuerdo con Russel y Lane (1994), ciertas preguntas deben ser respondidas antes de
trazar los objetivos de la publicidad. Por ejemplo, ;cuéles son las mentas de ventas en
dinero y cantidad de 6rdenes que se quieren alcanzar? ;A qué costos se puede llegar a
estas metas? ;A traves de qué medios es mas factible alcanzar las metas? ;Hasta qué
punto los resultados anuales pueden predecir los resultados de afio entrante? ; Cuales son
las estrategias de venta?

¢Como se traducen en los distintos medios de comunicacién? ;Qué consideraciones
pueden hacerse sobre las tendencias industriales? ¢Se han asignado presupuestos

realistas? (Promocion y publicidad)

2.11 Las guerras de precios:

La mayoria de las veces se opta por la alternativa mas fécil: bajar los precios para
“defender” su mercado. Sin embargo, esta respuesta casi siempre (por no decir que
siempre) resulta en consecuencias desastrosas, no solo para la empresa que lo aplica,
sino para toda la categoria. Es por eso de suma importancia comprender la I6gica mental
que se debe seguir para, por lo menos, analizar de manera estructurada otras
posibilidades antes de decidir responder de manera radical al oportunismo de un
competidor que decide bajar sus precios a un nivel aparentemente irracional. (Restrepo
Abad)

2.12 Poder de negociacion de los clientes:

Un mercado o segmento no sera atractivo cuando los clientes estan muy bien
organizados, el producto tiene varios 0 muchos sustitutos, el producto no es muy
diferenciado o es de bajo costo para el cliente, lo que permite que pueda hacer

sustituciones por igual o a muy bajo costo. (Porter, 2007)
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Capitulo 3
Marco Metodoldgico

3.1. Tipo de investigacion
Al recopilar informacion sobre la competencia de Mercado en empresas que fabrican calzado

en Mixco, no se encontraron informes o estudios previos que ayuden a entender el Mercado del
calzado y de las empresas que se dedican a este rubro, por lo anterior se desarrollé una
investigacion exploratoria que permitié analizar el tema y obtener conclusiones acerca del

analisis del Mercado para fabricantes de calzado.

3.2 Sujetos de investigacion.

a) Gerente General:
Es el encargado de la toma de decisiones a nivel general en la organizacion, fue de vital
importancia conocer su punto de vista, para conocer como se comporta el mercado del

zapato nacional, y respecto a las decisiones que se toman, en la industria nacional.

b) Vendedores:
Los vendedores fueron muy importantes para el desarrollo de este tema, debido a que estan
involucrados en la venta y mercadeo del calzado, brindan informacién muy valiosa que se

tomaron en cuenta.

c) Clientes:
Conocer las ideas que tienen los clientes respecto al mercado fue muy importante para esta
investigacion, brinda una idea de que es lo que los clientes finales buscan y necesitan. el

analisis de mercado va enfocado a lograr una mayor aceptacion de todos los clientes.

d) Personal operativo:
El personal operativo ayudo de gran manera en el andlisis para los nuevos estilos de calzado,
tomando su punto de vista para la facilidad de producir en donde ayuda a aumentar las

ganancias en esta industria.

14



3.3. Instrumentos de recopilacion de datos:
a) Entrevista a gerente general y vendedores:

Se desarroll6 una entrevista al puesto de gerente general de las empresas fabricantes de
calzado y a los vendedores, debido a que este instrumento permite recopilar mayor
informacion, la entrevista constdé de doce preguntas abiertas y se enfocd en conocer las
decisiones que realiza respecto al cambio de mercado para fabricantes nacionales asi mismo

los cambios de que se puedan observar en su respectiva ruta de ventas.

b) Personal operativo:

El personal operativo y la cantidad de clientes es bastante amplio, por lo que se elabord un
cuestionario que constd de diez preguntas Politomicas en donde se puedan tener datos muy
certeros e importantes acerca de la fabricacion de calzado, respecto al tiempo de fabricacion
y nivel de dificultad para fabricar ciertos estilos de moda. A través del cuestionario se obtuvo

valiosa informacion que permitié evaluar el comportamiento del mercado.

3.4. Disefio de la investigacion:
Etapa 1

1. Disefio del instrumento

2. Muestreo

3. Recopilacion de datos

4. Presentacion de resultados

5. Discusion de resultados
Etapa 2

1. Conclusiones y recomendaciones
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Capitulo 4
Ejecucion y Resultados de la Investigacion

4.1 Muestreo

En el caso de los primeros tres instrumentos, se trabajaran enfocados en dos sujetos, de los
cuales ninguno sobrepasa la cantidad de 11 personas, por lo que se evaluara a cada una de las
personas del universo.

1. Evaluar la competitividad de mercado para este tipo de empresas.

e ;Qué impacto tiene la competitividad para los fabricantes de calzado?

e ;Cuadles son las principales amenazas en el sector del calzado?

e ;De qué manera le ha afectado la guerra de precios en la venta de calzado?

e ;Cudl es la estrategia que ha utilizado para vender hasta ahora?

2. Conocer la postura de los duefios de empresas de calzado acerca del correcto analisis
de mercado.

e ;Por qué considera importante un analisis del mercado?

e ;Qué resultados ha tenido anteriormente de un analisis de mercado?

e ;Qué medio utiliza para promocionar su producto?

e ;A qué segmento esta dirigido su producto?

3. Conocer la perspectiva de los gerentes respecto a el analisis que efecttan en fabricas de
calzado

e ;Que aconseja hacer para acelerar la produccion?

e ;Que aconseja hacer para aumentar las ventas?

e ;Cbmo atraen nuevos clientes?

e ;COmo ha aplicado el benchmarking a sus productos?
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4.2 Presentacion de Resultados

4.2.1 Resultados de la Entrevista

Tabla No. 1
Entrevista
Tabla 1 Entrevista
item Gerente General Vendedor 1 Vendedor 2 Vendedor 3
¢Qué impacto tiene la . .
competitividad para los Tiene un |mpac_:to~en los .
fabricantes de calzado? desarrollos y disefios de los | baja en las ventas, lo
' productos, ya que al existir | cual como los estilos ya no pueden
mucha oferta el mercado es | consecuencia despido | ser exclusivos pues los
muy competitivo. personal copian muy rapido El desempleo

calzado?

¢Cuéles son las principales
amenazas en el sector del

Las principales amenazas son
los importadores de pacas, y

el contrabando ya que

ofrecen calzado a muy bajo

costo.

competencias en
precio, pero materiales
de baja calidad

los talleres clandestinos
que no pagan impuestos y
prestaciones

importacion de calzado
americano (paca)

¢De qué manera le ha
afectado la guerra de
precios en la venta de
calzado?

La guerra de precios es muy

perjudicial para los

fabricantes ya que tenemos

costos fijos y pasivos

laborales, que otras empresas

no pagan

las personas buscan un
producto econdémico,
no importando si los
puedan usar solamente
dos semanas

cada vez los materiales
suben de precio, pero las
personas no estan
dispuestas a pagar el
precio final del calzado

baja de ventas

ha utilizado para vender
hasta ahora?

¢Cual es la estrategia que

Diferenciacién en disefios y

calidad

el buen servicio al
cliente

venta cerrada, es decir no
irme sin pedido de calzado

aplicacion de descuentos y

bonus al precio de lista
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Por qué considera
importante u¢n analisis del
mercado?

Es muy importante para la
toma de decisiones, y definir
un mercado meta

para evaluar cudl es la
tendencia de moda y
las necesidades que
los clientes tienen en
la venta de calzado

para evaluar en donde
estamos y a donde
queremos ir

porque nos podemos dar
cuenta de los precios y

calidad de producto que
manejan otras empresas

¢Qué resultados ha tenido
anteriormente de un
analisis de mercado?

el nicho de mercado al que
estamos dirigidos es de un
poder adquisitivo bajo y que
buscan calzado duradero y de
calidad

existe demasiada oferta y
poca demanda

la comparacidn de precios y
materiales

¢Qué medio utiliza para
promocionar su producto?

bolsas plasticas, cajas de
empaque, Exhibidores

bolsas publicitarias,
mantas publicitarias,
globos

globos y mantas vinilicas

mantas publicitarias

¢A qué segmento esta
dirigido su producto?

Dama, nifia, caballero y nifio
de poder adquisitivo bajo

nifio, nifa, caballero,
dama

segmento bajo

nifio, nifla, dama, caballero

¢Que aconseja hacer para
acelerar la produccién?

Estilos novedosos y faciles
de fabricar

Trabajar en base a
metas diarias

reducir la cantidad de
estilos

tener toda la materia prima,
maquinas en buen estados,
orden y disciplina

¢Que aconseja hacer para
aumentar las ventas?

realizar promociones y
colecciones de temporada

utilizar incentivos
econdmicos para los
vendedores

descuentos y promociones,
mas publicidad

disefios nuevos, aplicarles
algin descuento extra si el
cliente paga punctual

¢Como atraen nuevos
clientes?

por medio de nuestros
agentes de ventas

nuestros ejecutivos de
ventas concretan una
cita y llevan los estilos
en muestras fisicas

por medio de
recomendaciones

visitandolos, mostrandoles
el product

¢Cbémo ha aplicado el
benchmarking a sus
productos?

Analizando los productos
gue marcan la tendencia a
nivel mundial.

Se utilizan estadisticas
semestrales y
encuestas de estilos
nuevos.

Aplicando técnicas de
ventas efectivas.

Fuente: elaboracion propia marzo de 2017
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4.2.2 Resultados del cuestionario

En el caso del segundo instrumento enfocado en clientes, por informacion obtenida de los
vendedores, se conoce que Visitan por alrededor de 100 clientes mensuales, por lo que siendo
100 un universo demasiado grande, se procederd a realizar el calculo de una muestra
representativa para proceder a la aplicacion del instrumento. Se trabajara con un 95% de
confiabilidad y un margen de error del 5% Se procede a calcular la muestra, bajo la siguiente

formula:

N*Z2x% D*q
T d2x(N—1)+2Z2+pxq

n Donde:

* n = tamafio de la muestra

* N = Total de la poblacion

» 7= 1.96 al cuadrado (si la seguridad es del 95%)
* p = proporcion esperada (en este caso 50% = 0.5)
*q=1-p (en este caso 1-0.5 = 0.5)

* d = precision (en su investigacion use un 5%).

Resolviendo la formula;

B 100 * 1.96% * 0.5 % 0.5
©0.052 % (100 — 1) + 1.962 % 0.5 % 0.5

n

El resultado de la operacion es n = 79.51, por aproximacion se considera que la cantidad de
personas a encuestar, representativa sera de 80 personas.
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Grafica No. 1

Tipo de mercado

¢ Qué tipo de empresa considera que tiene
mas participacion en el mercado?

talleres artesanales
11%

importadores
25%

Fabricas
64%

H Fabricas M importadores M talleres artesanales

llustracion 1 Tipo de mercado

Fuente: Elaboracién propia, febrero 2017

En el mercado del calzado, las fabricas tienen una mayor participacién para los clientes de

tiendas populares. Siendo esto una ventaja para la produccién de este tipo de empresas.
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Grafica No. 2

Clasificacién de los productos

¢ SEGUN SU CRITERIO QUE TIPO DE ZAPATO ES EL
QUE MAS SE VENDE?

Htenis Mcasual Mtrabajo M formal

formal
21%

trabajo
16%

llustracion 2 Clasificacion de los productos

Fuente: Elaboracion propia, febrero 2017

El producto con mayor venta es el calzado tipo casual, muy seguido del tenis, esto nos da una
idea que para mejorar las ventas debemos enfocarnos mas en estos dos tipos de calzado es
importante mencionar que el calzado formal también es utilizado en oficinas y puestos de

trabajo en donde no se requiera calzado con seguridad industrial.
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Grafica No. 3

Segmentacion de mercado

é SEGUN SU CRITERIO QUE CLIENTES ADQUIEREN
MAS CALZADO?

B Hombres M Mujeres

Mujeres
89%

llustracion 3 Segmentacion de mercado

Fuente: Elaboracion propia, febrero 2017

Como podemos observar las mujeres son las que adquieren mas zapatos, por lo tanto, es
importante no descuidar este mercado con nuevos estilos de temporada y moda, este
segmento es muy exigente con los disefios de vanguardia y precios accesibles, no buscan
calzado que tarde mas de seis meses debido al constante cambio en la moda por lo tanto no
debe ser tan caro, contrario al de hombre que si busca calidad por lo tanto esta dispuesto a

pagarlo.
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Gréfica No. 4

Relacion precio y calidad

¢ PARA USTED ES MAS IMPORTANTE EL PRECIO
O CALIDAD?

B precio Mcalidad ®Wambos

precio
0%

calidad
26%

llustracion 4 Relacion precio y calidad

Fuente: Elaboracion propia, febrero 2017

Los clientes buscan una relacion entre precio y calidad, solamente el precio no es lo mas
importante, la calidad si es necesaria, dependiendo del segmento como el de mujer se puede
sacrificar un poco la calidad por buenos precios, esto no quiere decir que el zapato deba ser

desechable con poco uso.
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Grafica No. 5

Decision de compra

¢ QUE FACTOR DETERMINA SU DECISION DE
COMPRA?

B moda M precio M calidad

precio
10%

llustracion 5 Decision de compra

Fuente: Elaboracion propia, febrero 2017

La calidad determina la decision de compra seguido de la moda, el precio no es tan
determinante para la decision de compra para el consumidor. Para el segmento de calzado
para hombre la calidad es lo mas importante, para el segmento de calzado para mujer la moda
es lo mas importante, en ninguno de los dos segmentos el precio determina la decisién de

compra.
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Grafica No. 6

Preferencias del consumidor

¢QUE TIPO DE MATERIAL PREFIERE?

M piel M sintético

piel
89%

llustracion 6 Preferencias del consumidor

Fuente: Elaboracion propia, febrero 2017

Los clientes prefieren el calzado hecho de piel, debido a la durabilidad y calidad, los zapatos
sintéticos, no son los preferidos por los clientes, sin embargo, tienen un porcentaje aceptable
esto es porque los materiales sintéticos son mas versatiles que la piel, se pueden obtener
disefios mas novedosos y a la moda, lo contrario de la piel que es un poco mas clésica por lo

tanto el segmento que mas compra calzado sintetico son las damas que buscan moda.
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Gréfica No. 7

Preferencias de origen del calzado

¢COMPRA ZAPATO IMPORTADO DE CHINA?

Hsi Wno

llustracion 7 Preferencias de origen del calzado

Fuente: Elaboracion propia, febrero 2017

La mayor parte de compradores no compran zapatos de china, sin embargo, un 29% de la
muestra si compra zapato asiatico lo que representa una buena porcidn del mercado para
fabricantes nacionales, sin embargo el producto asiatico normalmente se encuentra mejor
posicionado en centros comerciales debido a grandes marcas que realizan publicidad por

ejemplo, Nike, Adidas, etc.
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Grafica No. 8

Preferencias del consumidor

¢COMPRA CALZADO NACIONAL?

Hsi Wno

llustracion 8 ;Compra calzado nacional?

Fuente: Elaboracion propia, febrero 2017

La mayoria de los clientes adquieren producto nacional, pero también podemos observar
que el mercado extranjero esta en un nivel alto, lo que supone que los fabricantes deben
estar a la vanguardia en moda y estilos esto debido a la globalizacion que cada dia permite
que marcas internacionales ofrezcan mejores productos y a mejor precio, lo cual supone

una amenaza externa muy perjudicial si la empresa local no ajusta sus estrategias.
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Grafica No. 9

Preferencias del consumidor

¢ COMPRA CALZADO AMERICANO DE
SEGUNDA?

Hsi Wno

lustracion 9 Preferencias del consumidor

Fuente: Elaboracion propia, febrero 2017

Del zapato importado, el zapato de segunda es el mas vendido el cual representa una amenaza
creciente para los fabricantes nacionales, debido al bajo costo que pueden ser adquiridos, en
paises con México las pacas son prohibidas por la policia defendiendo el mercado local, ya
que este tipo de negocios no generan empleo suficiente para compensar el desempleo que

causan al perjudicar a los fabricantes nacionales.
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Grafica No. 10

Presencia de empresas nacionales

¢CONOCE ALGUNA MARCA DE CALZADO
NACIONAL?

Hsi ®Mno

llustracién 10 Presencia de empresas nacionales

Fuente: Elaboracion propia, febrero 2017

La mayoria de los clientes tienen conocimiento de alguna marca guatemalteca, aun asi, un
33% de los compradores no conocen o han escuchado del calzado nacional, lo que representa
un grave problema de mercadeo y publicidad para los fabricantes nacionales. Esto es un
problema para los fabricantes nacionales ya que la mayoria son pequefios talleres que no
cuentan con los recursos para realizar una publicidad masiva, existen empresas solidas que

si pueden costear estas inversiones.
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Capitulo 5
Discusion y andlisis de resultados

5.1 Discusion de resultados
En las empresas de calzado existe mucha competencia tanto nacional como internacional

compitiendo en precios y disefios de Ultima moda lo cual se debe mantener en altos niveles
de innovacién ya que puede afectar de manera negativa a la economia de los productores

nacionales, ocasionando el desempleo en el pais y el subdesarrollo.

Existe demasiada oferta y poca demanda, lo cual significa que es altamente competitivo, por
lo cual es necesario tener una estrategia bien definida para adaptarse a los cambios y

establecerse como una empresa lider.

Segun Jorge Tarzijan y Ricardo Paredes en su libro la Organizacion industrial para la
estrategia empresarial, segunda edicién una definicion estrecha del concepto de competencia
es lo que hace una empresa no afecta al resto, esto debido a un modelo conceptual en el que
las empresas son tan pequefias en relacion con el mercado que no tienen ninguna capacidad
para modificar lo que alli ocurre. La definicion de competencia que da el resultado es
particularmente Util para en analisis de estrategia, puesto que asi definidas las acciones de las
empresas, al menos en parte, estan determinadas por lo que ellas esperan del resto. Debe
destacarse que, en esta definicion de competencia, el resto de las empresas corresponde a los
competidores actuales y potenciales de un mercado, por lo que la busqueda y consecucion de
beneficios por parte de una empresa también se realiza a expensas de los competidores
potenciales. EIl grado de competencia por los beneficios depende en gran medida de las
barreras para entrar a ese mercado.

(Tarzijan & Paredes, 2007)

Debido a la competitividad del mercado es necesario analizar la competencia sin embargo lo
mas importante es averiguar qué es lo que el mercado pide es decir cuales son las tendencias
de la moda para cada segmento al que va dirigido el calzado, de esta manera poder brindarle

al cliente lo que necesita y no innovar en lineas o estilos que no se venden o el mercado es

30



muy reducido, esto ayudara a no desperdiciar recursos y tiempo valioso en proyectos que los
clientes simplemente no buscan.
El andlisis de mercado es muy importante para los fabricantes de calzado, debido a que es

necesario definir un mercado meta, un segmento al cual se va a dirigir el producto.

En el mercado del calzado existe demasiada oferta y poca demanda, lo cual significa que es
altamente competitivo, por lo cual es necesario tener una estrategia bien definida para
mantenerse.

Segin Yadira Barbosa El término “andlisis de mercado” confunde mucho a los
emprendedores, especialmente a aquellos que se enfocan en un nicho especifico de mercado

0 segmento de mercado.

El proceso para realizar un analisis de mercado se puede dividir en tres partes:

1) Entendiendo las condiciones del mercado:

Esto le dara a usted la informacion basica acerca del mercado completo el tamafio, la
competencia, los clientes.

2) ldentificar las Oportunidades de Mercado:

Esto le dard una informacion mas especifica acerca de sus problemas potenciales u
oportunidades en un mercado objetivo, esto incluye informacion sobre crecimiento,
tendencias actuales y futuras, factores externos y mas informacion sobre sus competidores.
3) Desarrollar Estrategias Dirigidas a un Mercado

Aqui es en donde la investigacion de mercado le marca el camino. Le ayudara a encontrar las
oportunidades de crecimiento para su negocio. Entendiendo el mercado y conociendo las
oportunidades que se encuentran disponibles, usted podréa crear una estrategia que lo separara

de sus competidores. (Barbosa, 2007)

En la industria del calzado siempre se estdn lanzando nuevos productos, esto debido a la
moda cambiante que la globalizacion ha permitido, un correcto analisis de mercado brinda a
la empresa una guia clara de como minimizar el riesgo de una nueva coleccion, entender las
oportunidades que el mercado me brinda y realizar un buen mercadeo dirigido a los clientes
potenciales.
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Se ha determinado que el benchmarking es de gran importancia en el sector de calzado,
principalmente en marcas lideres a nivel mundial, las cuales implementan nuevos y mejores

procesos de produccion y ventajas competitivas como mejores materiales y mejor calidad.

Segun Alfredo C. Luna para este tipo de empresas se debe realizar un benchmarking de tipo
competitivo ya que va dirigido a la misma base de clientes, las ventajas de este tipo es la
informacion concerniente a los resultados del negocio, las practicas o tecnologias
comparables y la historia de la recopilacion de informacién, sin embargo, cuenta con unas
desventajas las cuales son las dificultades para la recopilacion de datos, problemas de ética y
actitudes antagonicas. (Luna Gonzales , 2016)

Es importante analizar la competencia de cerca e implementar lo mejor para la empresa, en
el mercado del calzado se puede implementar el benchmarking tanto en procesos como en
productos, esto no quiere decir copiar todos los estilos ganadores de las otras empresas, sino
implementar buenas cosas que tenga el producto de la competencia, por ejemplo, confort,
arco ortopeédico, durabilidad etc. En procesos se puede observar a la competencia si existiera
un método de fabricacién mas econdmico y efectivo el cual podria poner a la empresa en una
ventaja competitiva.

Los clientes prefieren un calzado de buena calidad por encima del precio, el precio no
determina la decision de compra sino un calzado que tenga comodidad y durabilidad

acompafiado de un precio justo.

Para llenar los estandares de durabilidad y comodidad es necesario producir con materiales
de la mejor calidad, de piel bovina o sintéticos de cuero recuperado los cuales garantizan una
buena calidad, otra parte importante es la suela la cual debe ser de hule termoplastico o hule
natural.

Segun Martha Madero en la decision de compra a los clientes lo que mas les interesa es tu

nivel de ejecucion y de atencion al cliente.

Cuando se trata de presumir sobre tu producto o servicio nada habla mas fuerte que la
experiencia de los clientes actuales. Utilizando casos de estudio y testimonios de clientes

para mostrar a los prospectos lo que otros han logrado eligiendo el producto.
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Una vez que se logre vender, el trabajo no ha terminado. La mayoria de los compradores

continuaran investigando, por lo que es importante un trabajo post venta. (Madero, 2016)

La decision de compra consta de cuatro factores importantes a considerar, toma de conciencia
de necesidad, consideracion de compra, decision de compra y valoracién del producto o
servicio adquirido, por lo tanto, implementar una mejora en estos cuatro aspectos le da al

cliente una mejor experiencia, sin dejar por un lado la calidad.

El calzado importado en Guatemala causa un gran problema para los fabricantes,
especialmente el calzado de segunda de Estados Unidos y el contrabando, crean una

competencia desleal para los fabricantes nacionales.

Esto obliga a los fabricantes nacionales a ajustar al maximo los costos e innovar en moda y
disefios, debido a la globalizacion la empresa debe estar a la vanguardia en todo momento.
Segun Michael Porter la quinta fuerza es la amenaza de ingreso de productos sustitutos, Un
mercado 0 segmento no es atractivo si existen productos sustitutos reales o potenciales. La
situacion se complica si los sustitutos estan mas avanzados tecnologicamente o pueden entrar
a precios mas bajos reduciendo los margenes de utilidad de la corporacion y de la industria.
Para éste tipo de modelo tradicional, la defensa consistia en construir barreras de entrada
alrededor de una fortaleza que tuviera la corporacion y que le permitiera, mediante la
proteccion que le daba ésta ventaja competitiva, obtener utilidades que luego podia utilizar
en investigacion y desarrollo, para financiar una guerra de precios o para invertir en otros
negocios. (Porter, 2007)

Para enfrentar de la mejor forma la amenaza de ingreso de productos sustitutos es necesario
explotar al maximo las fortalezas de la empresa, tanto en productos como en produccion, con

el fin de generar ganancias y poder invertir en innovacion y calidad.

La publicidad de calzado nacional es muy baja, los clientes no conocen que calzado es

fabricado en Guatemala lo cual significa un grave problema de publicidad.
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La publicidad puede llegar a ser muy importante, pero debe ser dirigida al mercado meta para
que tenga el efecto deseado, de lo contrario solamente seria un desperdicio de recursos.

De acuerdo con Russel y Lane (1994), ciertas preguntas deben ser respondidas antes de trazar
los objetivos de la publicidad. Por ejemplo, ¢cuales son las mentas de ventas en dinero y
cantidad de 6rdenes que se quieren alcanzar? ;A qué costos se puede llegar a estas metas?
¢A través de qué medios es mas factible alcanzar las metas? ;Hasta qué punto los resultados
anuales pueden predecir los resultados de afio entrante? ;Cuales son las estrategias de venta?
¢COmo se traducen en los distintos medios de comunicacion? ;Qué consideraciones pueden
hacerse sobre las tendencias industriales? ;Se han asignado presupuestos realistas?

(Promocion y publicidad)

La publicidad puede apoyar al departamento de ventas de una empresa de calzado, sin
embargo, debe ser, con proyecciones de ventas y un debido analisis del mercado para tener
un buen resultado, debe ir dirigida a un segmento adecuado al calzado que se esté fabricando.
En el mercado del calzado existe guerra de precios a nivel de fabricantes nacionales, lo cual
beneficia al cliente y reduce los margenes de ganancia de las empresas, esto incentiva a
innovar y estar a la vanguardia en la moda para poder competir con fabricantes artesanales e

importadores, la guerra de precios se debe a la gran cantidad de oferta y poca demanda.

Segun Nicolas Restrepo Abad la mayoria de las veces se opta por la alternativa mas facil:
bajar los precios para “defender” su mercado. Sin embargo, esta respuesta casi siempre (por
no decir que siempre) resulta en consecuencias desastrosas, no solo para la empresa que lo
aplica, sino para toda la categoria. Es por eso de suma importancia comprender la légica
mental que se debe seguir para, por lo menos, analizar de manera estructurada otras
posibilidades antes de decidir responder de manera radical al oportunismo de un competidor

que decide bajar sus precios a un nivel aparentemente irracional. (Restrepo Abad)

Aunque en el mercado del calzado todas las empresas tengan precios mas bajos no significan
que es la mejor opciodn a seguir, en el calzado se debe crear la necesidad del producto por
medio de disefios, materiales exclusivos, y un agregado para que el cliente siempre compre

la misma marca, el precio no determina la decision de compra.
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El poder de negociacion de los clientes es alto, debido a la gran cantidad de oferta en donde
el precio no determina la decisién de compra debido a que también buscan calidad e
innovacion, es por ello que deben darles un valor agregado a sus productos para mantenerse

en el mercado.

Segin Michael Porter a mayor organizacion de los compradores, mayores seran sus
exigencias en materia de reduccion de precios, de mayor calidad y servicios y por
consiguiente la corporacién tendra una disminucién en los margenes de utilidad. La situacion
se hace mas critica si a las organizaciones de compradores les conviene estratégicamente

sindicalizarse.

Se requiere de una estrategia bien fundamentada y concentrarse en un nicho de mercado
especifico para poder establecerse como lider en la venta y fabricacion de calzado, debido a
que el poder de negociacién del cliente es alto, las exigencias y demandas seran mayores,
esto no quiere decir que no exista un mercado potencial si no que la empresa que se adapte

mejor es la que tendra buenos resultados.

(Porter, 2007)
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5.2 Conclusiones

e La competitividad en el mercado para fabricantes de calzado es muy alta, existen
muchos productos sustitutos lo cual genera mucha oferta y poca demanda.

e Lainnovacion es crucial para este tipo de empresas, es necesario adaptarse al mercado
en cada coleccion de estilos nuevos, tanto en disefios como en procesos y reduccion
de costos.

e En el mercado del calzado existe una guerra de precios, la cual afecta directamente a
todas las empresas que fabrican este tipo de productos.

e Las empresas de calzado no siempre realizan un estudio de mercado antes de lanzar
una nueva coleccién lo cual pone en riesgo la inversidn y puede ser una desventaja

para la empresa.

5.3 Recomendaciones

e Definir a que nicho de mercado la empresa se va a dirigir, aumentando los esfuerzos
en nuevos estilos y reduccion de costos de esta manera se asegura tener la preferencia
de los clientes por moda, precio y calidad.

e Realizar un benchmarking de las empresas lideres del mercado, para luego adaptar
mejoras al producto final.

e Adaptarse a las modas, lanzando colecciones de nuevos estilos todas las temporadas,
sin olvidar la reduccion de costos en produccion para poder trasladarselo al cliente.

e Realizar encuestas antes de cada coleccion para aumentar las posibilidades de exito

en los nuevos estilos, tomando en cuenta las preferencias de los clientes.
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FCARANERICAN UNIVERSIDAD PANAMERICANA
Licenciatura en Administracion de Empresas
Muestreo

ENTREVISTA

1. ¢Qué impacto tiene la competitividad para los fabricantes de calzado?

2. ¢Cuales son las principales amenazas en el sector del calzado?

3. ¢De qué manera le ha afectado la guerra de precios en la venta de calzado?

4. ;Cuél es la estrategia que ha utilizado para vender hasta ahora?

5. ¢Por qué considera importante un andlisis del mercado?

6. ¢Qué resultados ha tenido anteriormente de un analisis de mercado?

7. ¢Qué medio utiliza para promocionar su producto?

8. ¢A qué segmento esta dirigido su producto?

9. ¢Que aconseja hacer para acelerar la produccion?

10. ¢Que aconseja hacer para aumentar las ventas?

11. ;Como atraen nuevos clientes?

12. ;Como ha aplicado el benchmarking a sus productos?
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Licenciatura en Administracion de Empresas
Muestreo

Cuestionario

Objetivo: Recopilar informacion de la fabricacion de calzado y el comportamiento del
mercado.

Instrucciones: Marque con un X sobre los circulos, la alternativa que considere
satisfactoria.

=

¢Qué tipo de empresa considera que tiene mas participacién en el mercado?
Fabricas O importadores O talleres artesanales O
¢Segun su criterio que tipo de zapato es el que mas se vende?
Tenis(C)) casual (O trabajo () formal ()
¢Segun su criterio que clientes adquieren mas calzado?
Hombres D Mujeres )
¢para usted es mas importante el precio o calidad?

Precio( ) calidad (—  ambos (O

¢qué factor determina su decision de compra?
Moda () precio (O  calidad ()
¢qué tipo de material prefiere?
Piel (O sintético ()
¢compra zapato importado de china?
SiCO o O
¢compra calzado nacional?
O O
¢compra calzado americano de segunda?

siC no O

10. ¢conoce alguna marca de calzado nacional?

siO no O
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