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INTRODUCCION

la estrangulaciSn de los mercados nacionales y el constante incremen
to en los costos de produccibn, aunados a !a pardida en el poder adquisiti-
vo de los consumidores nacionales, han provocado que el empresario nacional
se enfrente a la disyuntiva de la elecci6n de una alternativa:

a) la quiebra 6
b) la bisqueda de nuevos mercados.

' La primera resulta tan inconveniente que es desagradable su pronuh--
ciacién para el ofdo, mucho mis para los bolsillos del inversionista. Acep
tar la quiebra es solo significado de incampetencia, conformismo o de desca
pitalizacién; Definitivamente es dific{l soportar una &poca de crisis sin =
contar con reservas monctarlas para resistiv los envantes de los efeclos ==
que produce. Y camo solucién fdcil solo quada su aceptacién y esperar mjo
res tiempos, es decir resignacidn.

El prop8sito de esta tésis es analisar y probar las ventajas quo -=-
para el empresario nacional significa la blsqueda de nuevos mercados, es en—
te caso el de exportaciSn, Ante una &poca de crisis hay que aprovechar las
lag ventajag que puede ofrecernos un mercado exterior que por desconocido —-
que paresca puede ser en un iomento dado la solucién a la desyuntiva via el
aprovechamiento de lasventajas canparativas de venxter en délares y pagat en
pesos; es decir el debido uso de un mercado cambliario de productos naciona=-
lea por divisas internacionales.

En un pafs tipicamente en vias de desarrollo camo el nuestro, os tra-
dicional limitar las exportaciones a materias primas y productos semimanufac
turados. En gran parte esto es causado por el miedo de incursionmar enun -
mercado desconocido para el productor, pero que un mnento puade ser mejor -
que el damdstico.

Y



Tos factores que influyen en la eleccifn de los Estados Unidos de
Norteamerica y en especial el Srca de la ciudad de Los Angeles Califor—
nla cano segmento del mercado potencial se debieron a varias razones: ~
En anflinis ¢l haber contauplxio la posibilidad de exportar a los paises
vecinos latinoaner icanos encontramos que en la mayoria de los casos estos
pafses enfrentaban dificultades de estabilidad econfmica, polftica y so--
cial, Adands la relacidn camercial en Méxjco de cada uno de ellos, trata
ban escencialmente del intercamblio de materia prima, El ejercicio de la
conpra~venta de calzado no se plasmaron a las estadfsticas estudiadag, --
asimigmo camo resulta ser el caso en la mayorfa de los vecinos mfses la-
tincamericanos, el proteccionismo al industrial otra preponderante razén
por 1a cual el calzado mexicano no es viable de conceptuar en estos merca
dos debldo a lod altos aranceles estando por demds la situacibn critica =
de transporte.

Con respecto al mercado Puropeo, no es posible de atacar, dado que
el tipo de calzado que se pretende praducit, es de fabricaci6n confin v -
pafses tradiclonalmente zapateros camo Italla, Portuwgal, Espana y Francia
que por su calidad y costos subren todo su continente y adn mercados de -
ultramar,

De los mercados orientales y africanos as{ camo los septentriona--
leg, por sus costumbres y costo de transporte no resultan adecuados a ==
nuestro mirgenes de utilidad,

La dindmica del Camercio Exterior asf camo también los beneficios
recibidos han provecado en unos empresarios mexicanos buscar otras fronte
ras, pero scn poces y contados realmente los que se impulsaron por vender
con ahinco al exterior. Aquellos quienes han tenido la visién y el senti
do de mejoramiento han sabido aprovechar, utilizar e instrumentar el uso
de incentivos ofrecidos para la exportacién.

Les ofrecamos a través de este estudio un conouinlento anplio de -
la industria de calzado en los estados unidos camo también presentar el -
cago de un segmento de la poblacifin con necesidades propias y que cuentan
con los medios para satisfacer las miams,



ESTADOS UNIDOS DE AMERICA:

Repliblica Federal de América del Norte, limitada al
Norte por el Canadé, al Sur por México, al Este por el Atlénti
co y al Oeste por el Pac{fico. Agrupa 50 estados, incluyendo
Alaska y las Islas de Hawal a los que hay que afladir el Distri
to Federal de Columbia y los territorios exteriores, Estado Li
bre asociado de Puerto Rico, las Islas Virgenes (Antillas) y
Somoa y Guam (en el Paci{fico).

Superficie: 9'385,000 Kms, 2
Capital Federal: Ciudad de Washington, D. C.

Poblacién: 222'807,000 (1980, U. S. Economic Report).

Ciudades principales: Poblacién: (miles)}
Nueva York 7,138
Chicago 3,049
Los Angeles 2,787
Filadelfia 1,755
Houston 1,573
Detroit 1,258
Dallas 847
San Diego 817
San Antonio 798
Baltimore 792

A esta lista se podr{an agregar 147 ciudades de
100,000 habitantes o mds. Geograffa: La estructura es muy
simple, al este un macizo montafioso, los Apalaches; en el cen-
tro una regifn de grandes planicies cruzada por el Rio Missis-
sipi. Al Oeste un colosal conjunto montafioso (montafias roco-



sas y cordilleras de la costa) que encuadra planicies como la
del Colorado, a lo largo de la Costa del Pacifico los climas va
rfan segin Ja latitud ocednica al norte, mediterrdneo al sur pe
ro la barrera de montafias rocosas que corta los vientos del oes
te da a la masa del territorio nortcamericano un carécter més
continental del que corresponderfa a su latitud con veranos ar-
dientes e inviernos rigurosos.

EN LOS ESTADOS UNILOS SE DISTINGUEN 7 REGIONES:

1.- La nueva Inglaterra al noroeste que es la regién
mis antigua colonizada, con paisajes sFmejantes a los de Europa
Occidental, sector agricola especializado,

2.+ La regibn atldntica media que se extiende de Hud
son a la bahfa de Chesapeake comprende grandes ciudades (Nueva
York, Filadelfia) y tanto 1a agricultura como la industria son
en ella muy activas.

3,- La plenicic costera del sur que estf dominada
por los apalaches es la regién de los cultivos tropicaler (algp
dén, cafia de ozGcar y del petrédleo {Texas).

4.- Las praderas de la regibn de los grandes lagos,
que estén consagrados principalmente a la cria de ganado en la
proximidad de los grandes lagos se hayan las ciudades industria
les mis importantes (Chicago y Detroit).

5.- Las grandes llanuras que son verdaderos grancros
(trigo, mafz) hacia el este y hacia el oeste son en cambio éri-
das,



. 6.« Las montafias del ceste que comprenden las roco-
sas, grandes llanuras y planicie fridas con gran depresién
(planicie del Colorado). ‘

7.+ La regién del pacffico que posee ricos distri-
tos agricolas (California) y estdn en plena expansién dentro
de la Federacién.

Cada uno de los Estados goza de amplia autonomfia en
‘muchos aspectos y tiene su propio Gobierno, Washington la ca
pital se hays en el distrito Federal de Columbia,

Ls poblacién que aumenta es el producto de una ex-
traordinaria wmalgama de razas,

Gracias a su .superficie y a la abundancia de vlas
fluviales y terrestres que poseen asf{ como inmenso mercado in-
terno y externo, Los Estados Unidos constituyen actualmente
1a méxima potencia econémica del mundo. Su preponderancis se
.deja sentir particularmente en ciertas materias: acero, auto-
méviles, construcciones mecénicas, industria quimica.



RISTORIA DE LOS ESTADOS UNIDOS:

Las costas del Este dc los Estados Unidos fueron ex
ploradas, en el siglo XVI, por los navegantes franceses, ingle
ses y espafioles. La colonizacién prepiamente dicha fue ini-
ciada por Inplaterra en el siglo XVII. Entre 1607 y 1733 se
formaron trece colonias en 1a vertiente del Atldntico: Virgi-
nia, Massachusetts, Maryland, Rhode lsland, New York, New Jer-
sey, Connecticut, New Hahpshire, Delaware, Carolina del Norte,
Carolina del Sur, Pensilvania y Georgia. Estas colonias en-
trareon en conflictos con los Establecimientos Franceses del
Norte (Canada) y del Sur (Luisiana), y el tratado de Paris éog
sagré su triunfo (1763). E] intento de Inglaterra de imponer-
les tributos exorbitantes llev6 a sus colonias a la Independen
cia, tras una guerra de ocho afios (1775-1783), E1 4 de julio
de 1776 fue proclamada la Independencia de las trece colonias,
que tomaron el nombre de Estados Unides de América. Bajo el
mando de Washington, los nortcamericanos obtuvieron el triunfo
contra los inpleses, e Inglaterra reconocié la independencia
de' los Estados Unidos por ¢l trabajo del 3 de scptiembre de
1783, ﬁushingtnn fue el primer presidente,. El 17 de sep-
tiembre de 1787, los Estados Unidos adoptaron una Constitucién
federal. A principios del siglo XX, compraron Luisiana a Fran
cia y Florida a Espaiia; en 1848, anexaron los territorios mexi
canos de Texas, Nuevo México y Alta California. En 1861 esta
116 1a 1lamada guerra de Secesién, por la que los Estados del
Sur intentaren separarse de los del Norte, cuando éstos qui-
sieron imponcrles la supresién de la esclavitud; esta guerra
terminé cuatro afios mis tarde con el triunfo del Norte. En
1898, 1a intervencién de los Estados Unidos contra Espafia les
permitié arrebatarle Cuba, Puerto Rico y ocupar Filipinas y Ha
wai. E1 18 de noviembre de 1903 se firm8 el acuerdo Hay-Bu-
nau Varilla que creé la Zona del Canal de Panamf, Segin dicho
acuerde, este territorio (ocho kilémetros a uno y otro lado
del canal), depende de los Estados Unidos como si estuviese ba



jo su soberanfa, En 1917 entraron en 1a Primera Guerra mundial
al lado de 1os Aliades; su intervencién contribuyé a la victo-

ria, y la accién de Wilson fue preponderante en el Congreso de

la Paz, pero los Estados Unidos rchusaron adherirse a la Socie-
dad de Naciones y a firmar el Tratado de Versalles. La crisis

econémica de 1929, provocada por el derrumbamiento del sistema

de crédito, tuvo repercusiones profundas,

Roosevelt 1legé a la presidencia en 1933 ¢ hizo adop
tar una serie de medidas (New Deal) que pusieron de nuevo e¢n
marcha el mecanismo econémico. En materia de relaciones exte-
riores, Rossevelt ordené la evacuacién americana de Haitf, Ni-
caragua y Cuba, acord$ la independencias a Filipinas y desarro-
116 una polftica de colaboracién con 18 democracias europeas.
Tras un perfodo de neutralidad, los Estados Unidos entraron en
la Segunda Guerra mundial al lado de los Aliados, después de la
agresién japonesa a Pearl Harbor (7 de diciembre de 1941). [V,
GUERRA MUNDIAL] Creadas las bases de la Organizacién de las Na
ciones Unidas (1944), los Estados Unidos practicaron, después
de la victoria, una polftica de asistencia financiera a Europa
(Plan Marshall, 1947) y cooperacibén militar con los Estados de
Europa occidental (Pacto del Atléntico, 1949). De un modo gene-
ral los Estados Unidos han intervenido posteriormente en todas
las cuestiones polfticas y econémicas importantes del munde, en
contréndose a menudo la oposicién de la U.R,5.5. y la Rep. Popu
lar de china. La prolongacibn del conflicto de Viet Nam costé
s los ejercitos norteaméricanos crecidas pérdidas. En la presi
dencia, después de la muerte de Rossevelt (1945), se sucedie-
ron: Truman (1945-1953), Eisenhower (1953-1961), Kennedy (1961
-1963), Johnson (1963-1969), Nixon, que empezd su mandato en
1969, fue reelegido en 1973 y dimitié en 1974, Le sustituyb Ge
rald Ford, y en 1977 subié al Poder J. Carter. En 1981 a 1a fe
chs Ronald Reagan.



CAPITULD I

EL PRODUCTO



CAPACIDAD FIS[CA DE EXPORTACION:

Descripcién,
NOMBRE COMERCIAL:

El nombre comercial por el cual serd conocido nues-
tro producto en el mercado de los Estados Unidos de "Driving
Shoe'', esto es zapato para manejar autombévil., En México cste
tipo de calzade se le conocerd como zapato informal o de des-
canso, aungue aclardndose que no serdn precisamente zapatous de
descanso de uso casero (doméstico).

SU NOMBRE TECNICO:
Se catalogard como mocasin de bolsa.
MARCA DEL PRODUCTO:

La marca con que saldrd al mercado para nuestras
ventas directas, serd la de Reynard.

APLICACION Y USO DEL PRODUCTO:

La especialidad de este zapato mocas{n es para el
manejo de auto, aunque el disefio de nuestro producto est4 he-
cho para que este obtenga una versatilidad en su uso., Como
por ejemplo, para el vestir informal, para salir de compras o
para sus vacaciones de verano.

LA VIDA DEL PRODUCTO:

La vida de este producto es indeterminada, segfn el
uso que se le dé, Se puedec agregar que POr no ser uh zapato



de moda tiene un término de vida indefinido,
Uso Y VENTAJAS DEL PRODUCTO:

Por ser un :zapato suave y flexible se puede aplicar
su uso como zapato de descanso, para emprender caminatas lar-
gas, como pantufla o como zapato de descanso de uso doméstico,
las ventajas serfan su larga duracién, el bajo costo del mis-
mo, su standarizacién en la moda y se puede aplicar a todas
las estaciones del afio, la mayor ventaja que ofrece nuestro pro
ducto es l1a comodidad que brinda al consumidor.

CARACTERISTICAS GENERALES DEL PRODUCTO:
Es un tapate mocasfn fabricado en su parte superior

de piel, ademis ofrece un uso para dama o caballero,

INSUMOS DEL PRODUCTO:

1.- Piel
2.- Hule
3.~ Hilo

4.- Pegamento
5.- Eléstico

6.- Hule espuma
CARACTERISTICAS DE LAS MATERIAS PRIMAS:

Corte de piel flor entera con acabado de anilina,
muy suave y con suela de hule inyectada,



PROCESO DE PRODUCCION DEL ZAPATO:

El primer proceso en la produccién de nuestro pro-
ducto serfan el disefo de la 1fnea, que consiste en proporcio-
narle caracterfsticas que puedan resultar atractivas para el
consumidor.

El segundo paso del proceso de este estilo de calza
do es determinar la escala de tallas basdndose en las standa-
res de venta de los consumidores de los Estados Unidos para
" evitar la fabricacién de tallas que por su naturaleza de medi-
da puedan no ser vendidas y estos queden como stock de mercan-
cfa para la empresa, lo cua) irfa en perjuicio de la misma,

En la elaboracidén de moldes interviene el modelis-
ta, estén hechos de cartén delgado o algunas veces de lamina.

Las hormas se fabrican de madera. Los suajes son
utilizados para el corte. La programacién de la compra de ma-
teriales es en base al pedido del cliente a 1a fecha de entre-
ga y a la existencia de los materiales.

EQUIPO Y MAQUINAS UTILIZADAS EN LA FABRICACION DEL CALZADO:

1.- Miquina Suajadora
2.- Miquina Pespuntadora
3.- Migquina Rebajodora
4.- Hormas

5,- Horno Secador

6.- Miquinas Pegadoras

7.- Maquinas Desmontadoras



8.- Miquina Transportadora de Acabado

9,- Compresoras BN

DIAGRAMA DE PRODUCCION:
a).- Planeacibn del Proceso de Produccién.

1.- Disefo del Proceso

2.+ Programacién de Compras

3.+ Recepcién de Materiales

4.- Seleccibn de los Materiales:

Control de Calidad

b).- Desarrolle del Producto,

5.- Corte
6.- Pespunte

.- Montado

oo
I}

Pegado
9.- Acabado y adorno

10, - Encajillado o Empacado y Control de Calidad

c).- Distribucién y Venta del Producto.



CAPITULO 1l

DIAGNOSTICO DE LA EMPRESA



Nuestra Empresa estd instalada en un 4rea de 4,000
metros cuadrados, contando con personal obrero en nimero de
100 personas. E1 Capital Social del que ha sido dotada la Em-
presa ¢s de $§40'000,000.00 de pesos.

La mquinaria y equipo que sc ha adquirido para
nuestra Empresa de manera tal que alcance a cubrir nuestras
necesidasdes de produccidn para lo que seri la primera etapa
del desarrollo de la misma. Asi mismo el nfimero de trabajado-
res contratados va de acuerdo a las necesidades de mano de obra
que en la primecra ctapa se demandard.

El 4rea en donde ha sido construfda la planta, puede
en el momento que se le requicra, cumplir con las necesidades
de expansién de acuerdo al programa de desarrollo de nuestra Em
presa,

La primera ctaps, cn lo que se refiere a produccidn
¢ inversioncs, estd trazada o proyectada siguiendo los linea-
mientos que nos marcéd ¢l estudio de posibilidades de veanta en
el mercado de los Estados Unidos y més en concreto en su frac-

" cién abarcada en el 4reu de Los Angeles, California.

Las siguientes ctapas contempladas en nuestro progra
ma de desarrollo para 1n Dmpresa estén sujetas al comportamien-
to de la demanda del producto cn ¢l mercado meta. Ls preciso
schalar que las variacjones en las cantidades demandadas del
producto en los Estados Unidos son determinantes en ¢l programa
de desarrollo, dado que nuestra Empresa tiene por objetivo esen
cial que el 60 % de su producto sca vendido en dicho mercado.

Nos interesa psrticipar en el Mercado Exterior, ya
que la Empresa tiene compromisos en délares por adquisicién de
maquinaria, y de esta manera minimizar riezgos en caso de una
nueva devaluacién.



En la mayorfa de las ocasiones, las empresas manufac
tureras, manejan de un 25 a 30 % de clientes morosas y de esta
manera se depurarfan y eliminarfan un 25 § de clientes morosos
en un lapso de 60 dfas teniendo recuperacién y as{ quedarfan
los mejores en cperaciones al contado y se podrd de esta manera
ofertar mayor cantidad al extranjero aprovechindose los finan-
ciamientos de FOMEX, obteniendo asf mayor liquidez econdmica,

ANALISIS DE LA CAPACIDAD INSTALADA:

La maquinaria, equipo y personal de produccibén a uti
lizar en la primera etapa, tienen una capacidad mixima de rendj
niento por turnc de 800 pares sl dia.

La produccién con la que arrancari nuestra empresa
es de 500 pares diarios, es decir, se trabajari un 62.5 § de su
capacidad instalada. Esto es que se fabrican 10,000 pares al
mes sobre 16,000 posibles.

Esto debido a nuestros costos de produccibn y a que
el producto es de iniciscién en el mercado de Los Angeles, Cali
fornia. De acuerdi a su éxito de venta se incrementaré la pro
duccién hasta llegar al tope de su capacidad para luege iniciar
1s segunds etapa de desarrollo de acuerdo a una nueva planea-
cibn.

VOLUMEN BE PRODUCCION DESTINADA A LOS MERCADOS NACIONAL ¥ EXTE-
RIOR. :

La produccidn total alcanzada per mes en la primera
fase es de 10,000 pares trabajando al 62.5 % de la capacidad
instalada, de ellos el 30 % o sea 4,000 pares estén destinados
para sv venta en el mercado naciopnal debido a que el products



estd disefiado para que alcance su miximo de demanda en el exte-
rior, el 60 § complementario o sea 6,000 pares seridn enviados
para su comercializacién al mercado de los Estados Unidos.

ESTIMACION DE INCREMENTO EN EL CONSUMO INTERNO Y EXTERNO:

Se calcula que al terminar ¢l primer ejercicio de la
empresa (entiéndase: fin de la primera etapa) los incrementos
de las cantidades demandadas en nuestros mercados serdn como si
gue:

MERCADO NACIONAL = Se estima que nuestras ventas nacionales se
incrementardn en un S0 %, esto es que de ventas iniciales de
4,000 pares al mes se pasard a 6,000 pares al mes.

MERCADO EXTERIOR = [En éste renglén se calcula que el incremen-
to en la cantidad demandada serd del 100 %, es decir que pasard
de 6,000 pares al mes de ventas iniciales & 12,000 pares vendi-
dos al terminar la primera etapa.

TOTAL PRODUCIDOD POR MES Al INICIO DE LA PRIMERA ETAPA:

10,000 -- 4,000 Mercado Nacional
-- 6,000 Mercado Exterior

10,000 = 16,000



?OTAL PRODUCTIDO POR MES AL FINAL DE LA PRIMERA ETAPA:

18,000 - 6,000 Mercado Nacional
-- 12,000 Mercado Exterior
18,000 = 18,000 4

Se alcanzé un incremento total cen la produccién al
final de 1la primera etapa de un 80 %,
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C0STOS DE PRODUCCION;

El Costo de Produccién del calzado por par es de
$ 791,35 pesos 6 $ 4.39 U,5. Dolar. El precio prometide de és
te tipo de calzado en el mercado norteamericano es de aproxima
damente $ 13,00 délares por par. Como resulta evidente nues-
tros costos nos dan un amplio mérgen de utilidades a repartir
entre el fabricante, el mayorista y el detallista, Es decir,
tenemos $ 8.61 U.S. Dolar ($ 13.00 - 4.39 = 8,61) de utilidad
antes de impuesto para reportar bajo el siguiente supuesto:

S{ a nuestro Costo de Produccién de § 4.39 dolar le
agregamos un 45 § de utilidad por ventas para el fabricante,
nuestro precio de venta al mayorista serd de:

$  4.39 4+
1.97 = (45 %)

6,36 délares

S{ el mayorista aumenta un 43 % de utilidad por ven
tas & su costo, obtendrd que su precio de venta al detallista
serd de:

$ 6.36 ¢+
2,73 = (43 %)

9.09 délares
Y finolmente el detallista vendera al consumidor fi.

nal con un 43 % de utilidad por ventas lo que le arrojard un
precio al pfiblico de:

3.90 (43 %)
12.99 dblares




Es decir que el precio final despues de agregar las
utilidades individuales o participativas se mantendrf adin por
debajo o dentro del promedio del que existe en el mercado.

Pero el fabricante todavfa obtendrf un ingresc extra
por la recuperacibn de utilidad vfa aplicacién de estimulos fis-
cales, DEDIS y DEPROFIS, los cuales representarin hasta un 22 %
sobre nuesiro costo de produccién, o sea .96 dolar que agrega-
dos a nuestro 45 { de m&rgen de utilidad nos arrojar4 un total
de § 2.93 dolares de utilidad final (antes de impuestos). Esta
utilidad representa para el fabricante una utilidad bruta por
ventas del 66.7 & sobre ¢l costo de produccidn, que es mayor a

la del mayorista en un 9.3 4 y menor que la del detallista en
un 24.9 §.

Nota: A nuestro Costo de Produccién no se le grabé el 1.V.A,
por su constante fluctuacifén en la Zona Libre Fronteriza.

POLITICAS DE VENTA:
1.- Canales:

Nuecstras ventas efectuadas en el 4rca de Los Angeles,
California, se realizan por medio de un agente representante
- nuestro que radicari en el frea, facilitando de esta manera el
el contacto cntrc nuestra empresa y los compradores interesados.
Ademfs mediante nuestro agente, climinaremos algunos intermedia-
rios que s6lo conseguirfan inflar nuestro costo y automiticamen-
te quedarfamos fuera del mercado.

E]l agente nuestro cn los Estados Unidos se¢ concreta-
r4d a levantar pedidos y enviarnoslos @ nuestra planta en la ciy
dad de Mexicali, B, C. el tiempo mfnimo de embarque seri de 90
dfas a 1z fecha del pedido, el comprador deberd por su cuenta y



riesgo tomar la mercanc{a directamente de nuestrs bodega en Me-
xicali, B. C., esto para el comprador doméstico o nacional, és-
ta polftica varfa para el Mercado Exterior, abreviando el tiem-
po por razones de competencia, 60 dfas para su entrego.

2.- Cobranza:

La manera en que efectuaremos la cobranza de nuestras
ventas, serd mediante CARTAS DE CREDITO DE CARACTER IRREVOCABLE.

3.- Escalas de venta:

Cuando el estilo de cal:zado solicitado a nuestra Em-
presa sea especial, o de nueva introduccidn los mfnimos de venta
serdn de 3,600 pares por pedido, pero en los casos en que la 1f-
nea solicitada sea de venta nacional, esto es quec sea un modelo
que ya tenga venta nacional, podrd ser vendido en cualquier can-
tidad.

4.- Formas de embarque:

Nuestro producto serd embarcado'bajo las siguientes
presentaciones:

Cada par 1levarf un empaque individual consistente en
una caja de cartén. Estos se conglomerarin en 18 cajas indivi-
duales en un sélo embalaje.



LA INDUSTRIA DE CALZADO EN ESTADOS UNIDOS (CALZADO Y ZAPATI-
LLAS). '

La industria de calzado no de hule, consiste de 4
sectores: 2apatilla de casa; calzado para caballero, excepto
atlético; calzado para dema, excepto atlético y otros calzados.

En 1984 se anticipa un afio de-moderado crecimiento
después de 4 afios consecutivos, negativos en crecimiento real.

Embarques totales ascenderén aproximadamente un 2 §
a 395 millones de pares en este aflo, comparando con 387 millo-
nes de pares el afio anterior,

Las tazas de crecimiento real en los cuatro sectores
son de la siguiente manera: 1,4 % zapatilla dc casa; 2.4 § cal-
zado para caballero; 2.1 % calzado para dama y 2.2 § para otros
calzados, ’

EMPRESAS Y EMPLEO:

En 1982, 327 empresas estimadas, produjeron calzado
no de hule (este estudio se refiere a calzado no de hule en su
totalidad); aunque esto marca un incremento comparado con 1982,
12 tendencia general ha sido hacia una disminucién en el ntmero
de empresas y particularmentc en el nfimero de fibricas que pro-
ducen este calzado; en especial las que producen menos de
200,000 parcs anuales; como resultado, la produccibén se ha con-
centrado mayormente en empresas grandes,

En 1982, 84 producteres, 28 | del total, aportaron
el B2 % del total producido. Tras.15 afios en que han cerrado
fébricas, sélo se estiman que operan 622 comparade con 990 f4-
bricas en 1980.



El enmpleoc en la industria se estabilizé en 1980, des
pués de un declive prolongado, empezando en 1976. El empleo tg
tal en 1980 promedio 133,000 empleados, cifra que ne cambié del
afio anterior. El nmimero de trabsjadores en produccién fue de
116,000, casi ipual que el afio anterior.

PRODUCCION:

La produccién disminuyé en 1982, la produccién para
ese afio fue de 389 millones de pares, una baja del 2.4 % de
398.5 millones de pares producidos en 1983 y 7.1 % de 418.9 mi-
1lones de pares producidos en 1981.

Las importaciones de calzado disminuyeron 11.6 § 1lle
gando a una cantidad de 326.3 millones de pares.

La recesidén de 1980 fue principal causa por la dismi
nucibn en la compra de calzado doméstico. E1 consumo per capi-
ta de calzado fue de 3.29 pares en 1980, comparade con 3.52 en
1978 y 3,66 pares en 1978. El consumo durante la recesién de
1975 fue ligeramentc menos que en este afo, repistrando 3.28 pa
TeS. Sin embargo, en dblares los gastos per capita del consu-
midor fue de § 31.07 comparado con § 30.04 en 1879.

PRECIOS:

Durante los primeros meses de 1983, el precio prome-
dio fue de § 11.87 (dolar) por un incremento del 16.19 $ compa-
rado con el afio anterior. El precio promedio para el total
del aho 1983 fue de $§ 12.03 por par, aumento del 13.5 & con el
afio anterior.



Un incremento del 19 § en precios durante 1983 so-
bre 1982 se atribuyé a un aumento por mds de 30 % en el precio
de pieles. Durante 1983, cucros crudos y cueros, disminuyeron
draméticamente, bajundo el precio de la piel por més de 25 § ¥
asf moderando ¢l aumento de precjos del calzado. Precios al
producto para el calzado en enero-julic de 1982 fue del 9.2 %
mfs que en el mismo periéde del aho pasade. Precios al consumi
dor para calzado en enero-julio 1982 fue aumentando en 8.2 §
mis que ¢l mismo periédo del afio anterior.

UTILIDADES-APROVECHAMIENTO DE LA PLANTA.

Basado en informacién de una encuesta abarcando las
operaciones de 129 productores de calzado, quienes producen el
65 % del total manufacturado en el pafs, la Comisién Estadouni-
dense de Comercio Internacional, reporté que la relacién de uti
lidades nctas de operacién con ventas netas disminuyd del 5.7 §
en 1982 4l 5.3 § vn 1983,  las estadfsticas indican que las f&
bricas peguenus y aquellas que producen entre 2 a 10 millones
de pares anualmente logran la relacién mds alta.

La utilizacibén de la capacidad de fabricacién dismi~
nuyé al 73.4 % en 1982 comparado con el 75.6 % en 1983, La ca
pacidad utilizada para zapatilla fue del 62.3 § comparado con
79.8 % en 1983; pard calzado de caballero 73.4 % contra 78.2 %
en 19833 calzado para duma 82.5 % aumento comparado con 75.8 §
de 1982, y para el demds canl:zado 68.6 % comparado con 69.8 % en
1983.

PIEL PREDOMINANTE (UPPERS):

Unas sustituciones de materiales sintéticos y telas
para uppers, han crecido desde 1977 debido al alza de precios



en pieles, particularmente en 1982 y principios de 1983, Sin
embargo, la piel figura como materia principal para el upper
(superior).

El calzado producido en su mayorfa de upper de piel
figuré con el 51 § de la totalidad de produccién para la época
de enero-julio de 1983, una disminucién procentual comparado
con el 53.7 % para la misma época del ado anterior.

La piel figura como cl material preferido con manera
de recuperacién en la industria si se mantienen los precios es-
tables mientras aumentan de precio los sintétices derivados de
petréleco.

CENTRO DE CALZADO, INICIA OPERACIONES:

En 1980, un subsidio de 2 millones de délares del De
partamento de Comercio, parte de un acuerdo de 3 afioes y progra-
ma de revitalizacién de 56 millones de délares manejado por el
Footwear Industry Team, inicié el Centro Americano de Calzado
(ASC) en Filadelpuin en mayo de 1980. ASC firmé un acuerdo de
5 afios con el Shoe and Allied Trade Research Association (SA-
TRA) de los Estados Unidos para equipos, laboratorios y operar
Centro de Investigaciones y Comprobacién.

LOS OBJETIVOS SON: Mejorar técnica en la industria, particular-
mente a 10 que se refiere a investigacién y desarrollo, materia
les y ejecucién de produccién y tecnologfa de moda; mejoras tée
nicas gerenciales por viz de mejorar métodos de adiestramiento,
utilizando para la capacitacién de trabajadores y supervisores
y proveer informacién, literatura técnica y servicios de apoyo
a los miembros de la industria, Se espera que el Centro logre
su autosuficiencia financiera por medio de membresfas y tarifas
de servicios.



ZAPATILLAS DE CASA:

Aproximadamente c¢l 6 $ de la produccifn de la zapati
1la es hecha de piel, 22 § de vinil y otros pldsticos, y el ba-
lance de otros nmateriales principalmente textiles. Las zapati-
1las incluyendo las que se doblan, cuentan con el 18 § de la
cantidad, pero dnicamente el 6 § del valor, del producto domés-
tico total para el embarque de calzado en 1982,

Embarques del producto se estimaron a 71 millones de
pares de zapatillas, con valer de 286 millones en 1982 represen
tard un incremento del 1.4 % en cantidad y ¢l 7.5 {4 en valor
comparado con embarques de 70 millones con valor de 267 millo-
nes en 1983, La produccién fue de 73 millones de pares compa-
rado con 72 millones en 1982,

.CALZADO PARA CABALLERC-EXCEPTO ATLETICO:

Calzado para cabazllero (SIC 3142) incluye cl de ves-
tir, casual y bora de¢ trabajo, que por cantidad se produce el
82 § de piel, 13 % de vinil o pléstico y 5§ % de otros materia-
les, Embarques estimados fueron de B5 millones de pares en
1982. Se anticipé un aumento en el valer de los embarques del
10 % o sca de 1.9 millones en 1982 a 2,1 billones en 1983,

En 1982, el sector de calzado para caballero repre-
senté ¢1 22 % de la cantidad y el 42 % del valor total de embar
ques del calzado doméstice en la industria,

La produccién de este calzado aumentard a 88 millo-
nes de pares en 1984, un incremento de un estimado de 86 millo-
nes cn 1983, aln cuando habf{a disminufdo en afios anteriores.

La importacién de calzado para caballero que por ajios ha ido en




aumento por cantidades 40.9 § en 1982 niveléndose con el 39.4 §
en 1983,

Histéricumente la proporcién de importaciones de cal
zado para caballero ha sido menor que el de para dama.

CALZADO PARA DAMA-EXCEPTO ATLETICO:

En 1982, el 52 § del contenido del calzado para dama
fue de piel; 38 % vinil o pldstico y 10.7 % de otros materiales.
principalmente textiles y fibras. La produccién de cal:zado pa-
ra dama fue de 143 millones de parecs con valor de casi 2 billo-
nes cn 1983. Esto representa un aumento del 2.1 § en cantidad
y ¢l 8.3 % valor comparado con 1982,

El mercado permanecié dominado por el calzado de im-
portacién més que cualquier otro sector., El calzado importado
de dama representé el 56 % de las cantidades totales y ¢l 53 %
del valor en 1982,

OTRO CALZADO-EXCEPTO EL DE HULE:

Esta categorfa incluye calzado para los jévenes,
boys, misses, nifios y bebés, Como también calzado atlético y
otros tipos miscelancous, por tipo, las cantidades que se produ
cen son las siguientes:

La mayorfa (54 3) del calzado producido en este sec-
tor en 1982 fue constitufdo de uppers de piel (parte superior
de piel) el 22 § de vinil u otros plisticos y el balance de
otros materiales.



CUADRO DE PRODUCCION DE CALZADO

SHOE TYPE

TOTAL

YOUTHS AND BOY'S
Hisses
CHILDREN'S
INFANT'S
ATHLETIC

OTHER

CANTIDADES PRODUCIDAS
(MILLONES DE PARES)

- 1982

83.4

13.7
12.0
12.9
23,0
22.9

4,9

1983

92.0

4.1
12,3
13.3
23.7
23.6

5.0



Este sector represent6 el 23 § de la cantidad y el
24 % del valor total en 1983 de embarques domésticos de calzado.
Se espera un aumento del 2.2 § o sea 91 millones de pares en em-
barques comparados con 88.1 millones producidos en 1983 y 89.4
millones producidos en 1982,

Por cantidad, la penetracién de las cxportaciones de
calzado para joven y nifos fue del 33 ¢ en 1980, misses como el
56 %, nifios y bebés 33 t y calzado atlético 74 $.

EXPORTACIONES:

El comfin esfuerzo del Departamente de Comecrcio y la
Asociacién de Industria de Calzado Americano y Fabricantes de
Calzado en Estados Unidos para promover las exportaciones de cal

zado mostrd resultados favorables en 1983, La exportacifn de
calzado fue de 14.2 millones de pares (existen divergencias en
nuestras fuentes, sepln la comisién de Comercio lnternacional és
ta cifra 1leg6 a 13 willones de pares).

El valor de estas exportacioncs cotizadas (F.A.S.-
Free along ship) fue de 121 millones de d6lares. Esto represen
té un aumento de d6lares del 53 ¢ en cantidad y el 71 % en va-
lor, la relacién a 1o registrado a 1982.  AGn asf las exporta-
ciones representan Gnicamente ¢1 3.6 V de la produccién domésti-
ca y el 2.6 § de valor de embarques domésticos.

DESTINO DE LAS EXPORTACIONES:

Durante enero-junio de 1983, las exportaciones a Euro
pa fueron del 21 % en volfimen y el 30 1 en valor. Del total de
exportaciones Francia y Alemania Occidental fueron los principa-
:1es mercados y el precio promedio de venta fue de § 12.47 por
par.



Canndd rcepresentd el 13 § del volumen total con va-
lor del 12 $. Bien las exportaciones a Norte, Centro y Sub-Amé
rica incluyendo a Canad4, significé el 68 § del volumen y el
47 % del vulor total de exportaciones. En México, Argentina y
las Bahamas cl precio promedio fue de § 5.93 délares durante ene
ro-junio 1983.

Eaxportaciones a Asia-Occanfa, lograron el 10 % del vo
lumen y el 18 § del valor. Japén representé el mercado més
fuerte, siendo que consumibd el 50 § del calzado estadounidense.
Bien existen cuotas de importacién, pero no para calzado atléti-
co representan el 80 4 de exportaciones a ese pafs. El precio
promedio fue de § 15.99 délar.,

Todo esto cuando menos en los Estados Unidos signifi-
ci un adelanto para la industria, siendo que desde 1976 no ha-
biun participado de igual munera.

IMPORTACIONES:

Las importacioncs de calzado no de hule en 1983, dis-
minuyeron en comparacibén del afio antervior, registrando una dife-
rencia porcentual del 11,6 § siendo el total importado 346.3 mi-
1lones de pares. E1 valor F.0.B. de las importaciones llegé a
una cifra de 2.096 billones de délares una disminucién del
7.4 %.

Nurante ¢l aho, la cantidad de importaciones de 1ta-
lia disminuyeron 52 § comparado con el perfodo anterior. En
1982 las importaciones de Italia aumentaron el 54 1 comparado
con 1981, creciendo de 63 millones a 97 millones de pnrés. debi-
do 2 und nueva moda de calzado ¢n el mercado. El calzado de mar
cas comercial "Candies" llcvaba una.construcci6n econémica, una



picza molde de plataforma pldstica con uppers de piel o pléstico
engrapado o unido con tachuelas a los lados. Aunque 1os italia-
nos utiljzaban un sistema como monitos para las exportaciones de
calzado tipo candies, su aceptacién se derrumbé y las exportacio
nes de la C.E.E. en global disminuyeron el 46 % en volumen y el
27 % en valor.

Las importaciones de Norte, Centro y Sub-América tam-
bién disminuyeron en su participacién, particularmente El Salva-
dor 94 %, Brasil 2 % y México 5 % comparado con el afio anterior.

Precios promedio del calzado de importacién por tipo.
El precio promedjo por par de calzado importade fue de $ 5,93 d
lar, 47 § més por par que en 1982, El precio promedio de calza-
do no de hule fue de § 6.42 délar marcado un incremento de 29
sobre 1982, El calzado de vestir y casual fue de § 6.68 délar,
calzado atlético § 6.07 délar por par y finalmente de hule cuyo
precio fue de § 4.50 délar (la dnica categorfa que registré un
aumento tanto en volumen y valor fue de calzado atlético.

EL PANORAMA A FUTURO PARA LA INDUSTRIA DE CALZADO EN LOS ESTADOS
UNIDOS.

La industria durante los préximos afios podrd temer un
crecimiento rcal por primera vez en afios recientes. Las importa
ciones continuardn, acaparardn el 50 % del mercado quizd mis,
siendo que los acuerdos del OMA-Régimen de Control de Cuotas de
Importacién extendida a Taiwan y Kores, no se extendieran con la
creacibn del nuevo centro de calzado, apoyos en computacién para
discfio y tecnologfa de fabricacién ofrecerdn eficiencias en dise
fie, costeo y mercado para revitalizar a la industrial.

Sc proyecta un crecimiento compuesto anual del 7 % en
tre 1984 y 1989 llepando a una cifra de 6.8 billoncs de délares.



COMPORTAMIENTO DEL MERCADO GEXNERAL:

Durante 1983 el piiblico consumidor efectuaron un gas-
to de mfs de 17,0 billones de délarves (170,000 millones de déla-
res) 7.2 % mfs que en 1982, Sin embargo, cuando se miden las
ventas en délarcs constantes y eliminando los efectos de la in-
flacién, la ventaja oparente no fué mas que una pérdida de ven-
tas indicando una disminucién en pares vendidos.

Haciendo esta medicibn en délares constantes, el pd-
blico consumidor cfectud un gasto de 17.287 billones comparados
con 16.120 billonres en 1982 (estas cifras fueron recopiladas
por el U.S. Burcau of Econémic Analysis, cubriendo el valor to-
tal al mercado 1legando al consumidor fevil y no incluyendo dis-

tribuciones por otros medios).

Como bise entopces de d6lares constantes 1982, los
gnstos cfectuados llegaron a 11,348 billones, comparado con
11.400 billenes ¢l aio anterior. La participacién del calzado
en el total Jde ingresos disponible fue del 0.9 § en 1983, un
tanto menos que on 1982 donde fue el 1 %, fue del 1.03 % en
1981,

Esta tendencia también vefleja la recesidn que cursa
actualmente el pafs ya que las técnicus o hédbitos de compra han
cambindo con afios anteriores., Para el afio pasado (1983) l1a ten
dencia fue de cscoger un calzado de consumo no por disefio y ca?
lidad, sino por precio. Lu orden de criterio entonces para la
compra de calzade es comc sigue:

1.- Precio.

2.- Calidad y discho.

3.- Ubicacién de 1la ticnda dc compra.
4,- Servicio.



(Este estudio reflejé el consumidor nacional con in-
gresos anuales menores de 35,000 délares y poblacién adulta en-
tre 25-24 afios).

El promedio de tiendas que se visitaron para ejecu-
tar la compra fue de 3.66.

(Donde compran? Se ha dado a conocer que cuando cop
sumidores visitan las tiendas de cadenas e independientes espe-
cializadas en calzado lo hacen con intensién de comprar calza-

do, El 66 % de consumidores potenciales que llegan a las tien
das independientes y el 40 § de las cadenas hacen compras mis

del 60 § de las ocasiones. Lo que sucede en las tiendas de De
partamentos, muestras que el 27 % de los consumidores potencia-
les hacen compras el 60 § de las veces y lo hacen por impulso,
después de estar en otros departamentos,

Por lo tanto, el promedio de consumo en las tiendas
independientes fue de 1-2 pares por clientc ¢l 64.3 § de las
ocasjones. Esto fue el caso el 61.8 § en tiendas de departamen
tos y el 60 § en las cadenas.

Como precio promedio de venta segfin los comerciantes
fue de 45 délares, siendo que los independientes registran el
promedic mayor con un precio de 50 dlares, luego las tiendas
de departamentos con 40 dblares y finalmente 35 por par en las
cadenas.

INDICES DE PRECIO AL CONSUMIDOR.

El aumento para calzado fue del 6.7 § para el afio
1983, En calzado para caballero 6.2 §, calzado para dama
5.4 1, nifios y nifias 9.3 §.

El aumento correspondiente a ropa fue de 6.8 §.



PARTICIPACION DE MEXICO EN EL MERCADO:

De acuerdo a las estad{sticas publicadas por el Mi-
nisterio de Comercio de los Estados Unidos, durante 1982 las im-
portaciones de calzado provenientes de México fueron 79,030,696
pares, de los cuales 76,269,566 corresponden al sector de maqui-
la.

Las importaciones de calzado mexicano se desglosan co
me sigue:

1.- Cnlzado de piel 1,128,605 pares
Maquila de calzado de piel 188,909 "
Total 1'796,945 "

"2.- Calzado de vinilo 923,291 Pares
Maquila de calzado de vinile 819,563 "

Total 17742,844 !

3.- Calzado de Materiales Textiles -
Maquila de calzado producido con
materiales textiles 659,218 Pares

Total 659,218 "

4.- Calzado de madera 41,178 Pares
Maquila de calzado de madera -
Total 41,178 "

S8.+ Calzado desechable para su
utilizacién Gnica -
Maquila de caliado desechable 74'601,875 Pares

—— s e,

Total 74'601,875 "



7 Desafortunadamente para efectos comparativos, el Mi-
nisterio de Comercio afin no ha publicado las estad{sticas anua-
les correspondientes a 1983. AGn asf, 1a participacién de Méxi-

. co disminuyé 5 % en relacién a 1982 y precio promedio por par

para la exportacién fué de $ 17.92 délar, 21 % mds que el afio

anterior.

Tradicionalmente el calzado mexicano que ha encontra-
do un mercado en los Estados Unidos ha sido el de la 1{nea for-
mal para caballero y jévenes (mocasines) y botas tipo vaquero,
La penetracién de nuestro calzado en el mercado ha tenido, sin
.embargo, limitaciones en cuanto a volumen y en cuanto a &reas
geogrificas espec{ficas de los Estados Unidos.

A pesar de las bajas registradas en la demanda de cal
zado en este pafs, que légicamente hen afectado las importacio-
nes, sctualmente el mercado ¢s receptivo a nuevas lfneas de cal-
tado de piel que tengan buena presentaciém y cuyo precic este al
alcance de las clases mds afectadas por el nivel inflacionario
del pafs.

OBSTACULOS A VENCER PARA LOGRAR PODER EXPORTAR A LOS ESTADOS UNI
DOSs.

1,- Que la calidad del cuero curtido sea pareja, utilizande
procedimientos de curtidurfa adecuados.

2.~ El cuero utilizado por los fabricantes mexicanos es de
ganado adulto; su consistencia es mis dura y partc del
cuero est4 inservible por arafiazos que sufre el animal
en su vida, lo que traduce un costo por unidad mfs al-
tos.



3.- Tener especial cuidado en cumplir los compromisos adqui

ridos, sobre todo cumpliendo con fechas de entrega, ma-
terial de calidad; el calzado enviado debe corresponder
8 las muestras sobre las que se ha realizado la opera-
cibén comercial. Ha existido experiencias desfavora-
bles en este campo, y que el precio de venta final sea
accesible al pGblico consumidor. Aparte de estos pro-
blemas que debe ser objeto de especial atencibn, si un
fabricante mexicano estd en capacidad de competir en el
mercado con precios y calidades adecuadas, no considera
mos que cncontrarin especial dificultad de penetrar en
el mercado, si su estrategia comercial es la correcta.
Existen amplias oportunidades en mercados mis pequefios
pero de rédpido trecimiento. (Anflisis competencia

CANALES DE DISTRIBUCION:

Mayoristas:

1.
2.
3.

4.-
5.-

Los fabricantes norteamericanos de calzado.

Los subsidiarios importadores de dichos fabricantes.
Las divisiones minoristas de los fabricantes que ac-
tdan como importadores mayoristas ante terceros,
Mayoristas importadores especiolizados en calzado.
Mayoristas importadores de mercancfa en general, inclu-
yendo c¢alzado.

Minoristas:

6.
7.

Las tiendas de departamentos y las dq descuento.

Las zapaterfas independientes (no dependientes de fébri
cas inclufdas las cadenas de zapaterfas).

Las tiendas de mercaderfa en general,

Las firmas de venta por correo.



10.- Las tiendas de variedades.
11.- Los supermercados.
12.- Pequefias tiendas independientes.

Intrucciones:

13.- Consumidores directos como industrias grandes, hospita
les, fuerzas armadas, ectc.

LOS PRINCIPALES IMPORTADORES DE CALZADO EN ESTADOS UNIDOS SON:

a) Los mayoristas inportadorés.

b) Los fabricantes y sus subsidiarias o divisiones importa
doras.,

c¢) Las tiendas de departamentos y de descuento, y

d) Las cadenas de zapaterfas.



OBSERVACIONES DEL CALZADO DE EXPORTACION
DE LOS PRINCIPALES PAISES QUE EXPORTAN A
LOS ESTADOS UNIDOS

ITALIA: E1 76 % del calzado que exporta Italia ¢s el calzado con
corte de cuero y mfs del 72 % es calzado de mujer. El otro 24 %
es calzado que incluye principalmente vinilo. Sus precios son
los mfs altos en promedio y su comercializacién se basa principal
mente en woda. )

ESPARA: E1 81.5 § de su calzado de exportacién es de corte de cug
re y el resto principalmente de vinilo. Casi el 50 § del calzado
de cuero ¢s dc mujer y cl 64 3 del calzado de vinilo también,

El 37 ¢ de cvalzado de cuero es de hombre y nifio, El
precio es més competitivo que el de Italia aunados al diseilo y ma
teriales de moeda.

BRASIL: El cal:iade de cxportacibn brasilefio es de 100 § en corte
de cuero y el 87 ¢ es calzado de mujer. Su precio promedio es de
esportacién es comparativo al del calzado de exportacién mexica-
no.

ASIA-OCEANIA: El calzado de los pafses asifticos habfan sido pri-
mordialmente de pléstico, textiles y de hule. Sin embargo, por
las restricciones de importacién de este tipo de calzado a los Es
tados Unidos (OMA) comenzaron a general calzado de corte de cuero
para recuperar mercado que habfan perdido.

En resumen, las exportaciones de calzado no de hule so
brepasaron los de hule. Un desglose de las exportaciones por
pafs se muestra en el siguiente cuadro.



PALS EXPGRTACIONES 1,000 DE I'AFLS

De hule No_de hu. g
korea 42,600 37,044
Hong RKong : 2,847 20,762
Taiwan ' 58,993 144,032
Filipinas 547 14,205
Japén 873 5,111

La mayorfns de los fabricantes estén dirigiendn 35U
stencién a producir calzade de mayor calidad con la esprr#nza de
modificar 1a impresién general en el exterior que tigne -108
pafses como fuente d¢ calzado baratos. Al mismo tiempo, ° U5 fa-
bricantes de calzado estén comenzando a prestar mayor atencibn a
sus estrategias de venta.  Aunque la mayor parte de la: “APOTER
ciones corre todavia por cuenta de comerciantes extranjurf®, 4N
nlmero creciente de fabricantes se hacen cargo de sus dineribu-

ciones en el extranjero.

RECAPITULACION

1) E1 calzado italiano se jdentifice con calid»d ¥
moda .

2) El espafiol con la clase media alta,

3) Brasil produce calzado aceptable para la clase Me-
dia baja.

4) Los pafses de Asia-Occanfa se reconoce cone d¢ ba-
ja calidad pero prictico.

Ls fuerzo de la campetencia para México son r~td5 CU2
tro 4reas; principalmente en las fiveas 2 y 3,




MARCO DL EXPORTACIONES DE CALZADO NO DE HULE
POR PAISES )

.

COMPETENCIA:
Jatino Américu:
Luropa:

Asia/Dceunfa:

PAlS

México
Erasil
Italia
Espaia
liong Kong
Taivan
Korea
Filipinas
Japén

bAlS
México
Brasil
Jtalia
Espafia
Hong Kong

ESTADISTICAS

MEXICO vs.

Brasil

Itulia, Espada, Francia

Hong Kong, Taiwan, Rep. S§. Korea,

Filipinas

PRECIO PROMEDIQ

6.52 7.92
7.4l 7.65
§.11 0.96
10.00 9.64
1.67 1.74
3.71 4.31
6.83 7.09
2.63 2.39
2.52 3.4
CANTIDADES

82 {1,y pr.) B3

5,804
32,026
97,074
27,292
22,133

5,498
31,338
46,221
18,017
20,762

CAMBIO %
21
3
35
4

16

25

CAMBIO %
\

-5
-2
=52
-34
-0



PALS

Taiwan
Korea
Japén
Filipinas

CANTIDADES

82 (1,000 pr.) 83

124,865
24,388
4,536
13,237

144,032
37,054
5,111
14,285

3 CAMBIO

15
52
13

8



(M} (X CONSUMO
ANO PRODUCCION IMPORTACION  EXPORTACION APARENTE
1978«---="-- : 413.1 : 257 .8 4.6 696.3 :
1878w 422.5 H 370.0 6.0 : 786.5 :
1980--wn---- : 418.1 : 308.1 5.4 780.8
1981 wv-aven : 418.9 : 373.5 6.9 785.5 ¢
1982-------ny 398.5 : 104.6 9.3 793.8
1YB3---v---- H 396.9 : 365.7 ¢ 13.0 749.6 :

Procedencin: Recopilado de estadisticas oficiales del Departa-
mento de Comercio y Buré de Estadisticas laborales
en los fstados Unidos,

Nota: Tedas las cuntidndes mostradas en este cuadro ex-
cluyen Zoris y Calzado Deshechables.



Cada canal implica costos de comercializacién y pro-
mocién de venta distinto. En algunos casos este costo puede ser
tan alto que tratar de penetrar a través de algin tipo de canal
resultarpia poco rentable si se trata s6lo de pequeios volimenes
de ventas. Por cso el exportador que puede exportar sélo en vg
lbmenes pequefios deberd buscar como intermediarios a importado-
Tes mayoristas, mientras que el que pueda exportar en volidmenes
mayores deberd tratar de vender directamente a importadores ming
ristas,

Otro factor interesante que ¢l exportador debe tener
en cuenta es que son principalmente los fabricantes grandes quie
nes dirigen una mayor proporcién de sus ventas a los canales mi-
noristas, Esto se debe a que los costes adicionales de la comer
cializacién que elimina al mayorista intermediario o se justifi-
ca sélo cuando se trata de vol(menes mis grandes de igual mane-
ra, el exportador pueda trabajar en grandes vollmenes dirigird
el grueso de sus ventas a los canales mincristas.

Los demfs deber dirigir a canales mnyofistas.
FERIAS Y EXPOSICIONES:

5i bien las ferias y exposicibnes no se constituye un
canal comercial de tipo permanente, como puede serlo una cadena
de tiendas de departamentos o de zapaterf{as independientes, su
importancia es fundamental en lo que respecta a la comercializa-
cién de calzado en los Estados Unidos.

Los feriss, exposiciones y demfs eventos de esta naty
raleza tienenpor objeto permitir el acercamiento entre fabrican-
tes y comerciantes de calzado, para informarles de novedades,
usos, precios y demis caracteristicas del mercado de este produc
to. Permiten ademis extender los nuevos Conocimientes tecnolé-
gicos y su aplicacibn a los procesos productivos de aqui{ el apo-



Yo que

pueda brindarle un Consorcio de Exportacién inclusive el

IMCE a up fabricante en condiciones de exportar y en bfisqueda de
un huevo mercado, Simplemente con los costos de participacibn
a una feria que absorve un consorcio le facilita a) exportador

potencial ahorrar para el bien uso de su empresa. Otros servi-

cios que presta un Consorcio de Exportaciln son:

1.~

)

s
v

TRAF1CO NACIONAL E INTERNACIONAL.

. Tramitacién dc permisbs de exportacién e importacibn
. Trémites de Jocumentacién para exportacibén e importa

[EUON
I

cidn

1.3. Asesoria.en servicio aduanales, tarifas arancelarias
y comunicuciones internacionales

1.4, Cotizucidn de transportes

1.5. tnvid de muestras

1.6, Invié de mercancias

CONSMLTOREAL
2.1. Asesorfa sobre estfmulos fiscales
2.2. Servicios de logistica en general

INVESTIGACION DE MERCADOS INTERNACIONALES.

CREDITOS Y COBRANIAS.

4 Investigacibn dr clientes potenciales
1,

1.

2. Apoyo, asesoria v cobro de créditos internacionales
REPRESENTACION EN EL EXTRANJERC.

5.1. Servicios de Relaciones Plblicas, investigacién de

¢créditos, re-cxpedicibn de carpa, etc. a través de
sus oficinas en el extranjero



5.2. Representaciones especiales
6.- SERVICIOS DE COMUNICACION.

6.1, Comunicaciones promocionales
6.2, Comunicaciones internacionales varias

7.~ PROMOCION DE MERCADOS.
7.1, Asistencia a ferias y exposjiciones, y seguimiento de
los resultados de las mismas
7.2, Promociones especiales
8.- SERVICIOS LEGALES. s
8.1, Trémite de certificados de devolucién de impuestos
8.2 Elaboracién de programas anuales de exportacién
8.3 Comprobacién de programas anuales de exportacién
9,- VARIOS.
9.1. Reportes estadfsticos de exportacién
9.2, Trémite de oficios de convertibilidad de CEDIS
9.3, Discflo de folletos, catflogos promocionales, empa-
ques y embalajes y fotograffa, relacionados con ex-
portacién.

ESTRATEGIAS DE COMERCIALIZACION.

Los variables en juego son demasiados y se aplican de
manera distinta a cada fabricante.

Las principales son:

1.- Tipo de calzado



2,- Tipo de censumidor

3.- Nivel de precio-calidad

4.- Volumen de produccibn disponible

5.~ Sistema de venta aceptable al exportador

En general un plan inicial de penetracién consistird

en una combinacién de diversas ascciones que van desde contactos

preliminares por correspondencia y envio de folleto, cotizacio-
nes y mucstras comerciales hasta viajes de negocios y participa-

cién en ferias,

lHay que scleccionar entonces ciertos grupos principa-

les 'de importadores potenciales para dirigir la accién.

Para una buena campafia de comercializacién el aprove-

chamiento de los medios adecuados de publicidad y promocibn pue-
den incluir:

1.-

Apoyo promocional a ferias especializadas nacionales cp
me SAPICA en Leén, Gto., ¥ PRIMAVERANO en Guadalajara.

Promocion en la prensa.

Forentur el interfs de periodistas norteaméricanos que
visitan México y escriben articulos sobre la industria
del calzado.

Boletines de prensa sobre calidad y precio como tam-
bién ¢l dischio del calzado,

Insercién de anuncios en peribdicos especializados en
calzado, como Footwear News.

Participacién en la National Shoe Fair of America, fe-
ria de mayor atraccibn en Estados Unidos.

Anexo programas de ferias.



CAPITULO IV

FACTORES PRINCIPALES PARA IMPORTACION EN USA



SON TRES LOS FACTORES PRINCIPALES QUE HAY QUE TENER EN CUENTA:

- Los derechos arancelarios

La documentacibn y tramitacién comercial

- Las normas respecto a mercado y etiquetade

En general, se¢ puede seflalar que en el mercado de los
Estados Unidos, no hay normas obligatorias relativas a la cali-
dad que debe tener el calzado importado. En este terrenc es la
dindmica del mercado la que tiene la dltima palabra: Los gustos
y preferencias de los compradores y consumidores; las tallas y
métodos de construccién acostumbrados, etc.

ARANCEL:

El arancel dc Aduana de los Estados Unidos para calza
do importaido consta de 31 partidas, tal como se muestra a conti-
nuacidn, (copias ancxas), los derechos de importacién de calza
do serdn objeto de una serie de rebajas, lo cual permite a los
exportadores pozar dc mejores condicioncs de competencia en el
mercado.

DOCUMENTACION:

Para exportar calzado a los Estados Unidos debe utili
zarse el fermulario de Aduanas 5523 (Custom Form 5523). La for
ma debe ser completada en inglés, usando 1a terminologia que se
indica como sigue:

1.- El nfmero del importador (si hay alguno envuelto

en la operacién).



a)

b) Mckay-sewed

2,- El ntmero del fabricante bajo cuyo amparc se ven
derd el calzado en los Estados Unidos (si hay al
guno envuelto en la operacién).

a continuacién:

INGLES

Huaraches
footwear

c) Moccasins

d)
e)
£}

g)
h)
i)
$

k)

1)

Turn or turned footwear
Welt footwear
Footwear witj molded soles

Slippers

Soled moccasins
Soft-scle footwear
Slitchdown footwear

Footwear with soles vulcanized
simultaneasuly molded and atta
ched to uppers

Other footwear than listed
(a} to (k)

a)
b)

c)
d)
e)
f)

)
h)

1
k)

b

Descripcién detallada del producto,

Categorfa, en inglés, seglin la lista que sigue

ESPAROL

Huaraches -

Calzado con costura
Mckay

Mocasines
Calzado emplantillado
Calzado de vira

Calzado con suela mol-
deada y cocida al cor-
te

Zgpatillas
Mocasines con suela
Calzado pegado

Calzado con suela de
goma

Calzado con suela inyec
tada o moldeada

Otros tipos de calzado
no comprendidos entre
(a) ¥y (k)

5.- Material del que estf hecha la suela.

6.- Material al que corresponde lo mayor parte del va

loxr de la suecla.



a)
b)

c)
d)

£}

7.- Material del que estd hecho el corte,

8.- Material al que corresponde 1a mayor parte del

18. -

11.-

IKGLES

Footwear for
Feotwear for

Footwecar for
footwear for
Footwear for
Footwear for

valor del corte,

lor

(a)
tan
(b)
tan
(c)

tan

Porc

- Material al que corresponde la mayor parte del va

del zapato.

Porcentajc de peso gque en el zapato represen-
las fibras.

Porcentaje de peso que en el zapato represen-
los pldsticos.

Porcentaje de peso que en el zapato represen-
el jebe,

cntaje del frea exterior de 1o superficie del

corte del zapato gue representa el material usa-

do,

Génc
cont

vo de los usuarios segdn la lista que sigue a
inuacién.

ESPAROL
men (a) Calzado de hombre
youngs and boys (b) Calzado para jbvenes y
nihos

women fc) Calzado para dama
misses (d) Calzado para seforitas
children fe) Calzado para ninos
infants (f) Cal:iado para bebés



13,- Tipo de calzado, segln la lista que sigue a con-

tinuacién?
INGLES ESPAROL
a) Athletic footwear (a) Calzade deportivo
b) Work footwear (b) Calzado de trabajo
c) Ski boots (c) Botas de esquiar
d) Casual footwear (d) Calzado de tipo informal
e) Other types of footwear {e) Otros tipos de calzado

14.- Altura del calzado:

INGLES ESPAROL
a) Oxford height (a) Altura tipo Oxford
b) Other height (b) Otra altura

15.- Nimero de pares de cada talla enviados en el
embarque.

16.- Precio unitario por par en la moneda en que se
efectud la transaccidn en el pafs de orfgen.

17.- Valor total de la cantidad declarada, debiendo
deducirse al pie cualquier descuento que hubiese.

18.- S§i dicho calzado es vendido a precio mayorista,
debe indicarse el precio unitario en moneda del
pals de or{gen.

Aparte de éste formulario es necesario llenar los re-
quisitos normales para cualquier tipe de manufacturas que se ex-
perten a los Estados Unidos sobre los que se tiene ya informacién

. (Special Custom Invoide, Form 5515; Factura Comercial, etc.).



MARCADO Y EMPAQUE:

E1 calzado de exportacibén debe ser colocado en cajas
de cartén durables, generaimente los importadores solicitan las
cajas en blanco, o sea sin material impreso, ya que descan afia-
dir su propia ctiqueta una ve: que la mercancia ha sido aprobada
per el Ministerio de Aduanas.

Es indispensable que ¢] calzado tenga impreso en un
fugar visible su pais de origen.

En calrado de dama, es habitual que se coloquen 18 ca
jas individuales por cartén, mientras que en calzado para caba-
Jlero se colocs un promedio de 12 pares por cartén,

No se recomienda que los cartones incluyan calzado de
un s6lo némero: es preferible incluir una gama de tallas, aunque
cl calzado debe ser o) mismo color, de) mismo modelo y del mismo
uncho.



CAPITULO v

APOYOS FINANCIEROS



Dentro de los apoyos que estén establecidos pars los
cxportadores de mapufacturas, encontramos en el Banco de México,
cl Fondo para el Fomento de las Exportaciones de Productos Manu-
facturados (FOMEX}, los {inanciamientos de:

PRODUCCION © PRE-EXPORTACLON:

Iste financiamiento se utiliza cuando la empresa no
tienc recursos propios para iniciar la produccién de mercancia
que haya sido solicitada del extranjero; la empresa al recibir
1a érden de compra procede a redactar una carta selicitud de fi-
nanciamiento s 1a Institucién de Crédito con la cual trabaja y
se tiene lfnca para FOMEX, la carta debe contener los siguientes
datos:

Namero de érden

[

(Quién ordena?
3.- (Qué va o fabricarse?

4,- Monto de lu operucién (total de la orden de com-
pra)

5.- Monto a financiar (a eleccién 70 4 valor FOB {4~
brica o 100 § Costo Directo de] producto a expor
tar)

6.- ;Quién fabricard y culnto fabricaré?

7.- Plazo dec la operacién (mayor de 30 dfas y menor
de 60)

8.- Proceso de fabricacién de la mercancin



9,- Indicacién del contenido nacional de producte
para su exportacién

10.- Fraccién arancelaria que clasifica a los produc-
tos para su exportacién

Se deberd acompaflar la solicitud con copia de la orden
de compra y un pagoré de la Institucién de Crédito debidamente re
quisitada.

Una vez que se¢ ha obtenide el financiamiento se entre-
ga el dinero otorgado al fabricante quien firma de recibido para
comprobar a FOMEX que se ha iniciado la produccién.

El financiamiento de pre-exportacién o produccién se
pago al 8 § de interés anual,

FINANCIAMIENTO DE VENTA:

Antes de presentar una solicitud de financiamiento de
venta, sc deberd contratar los servicios de una péliza global an-
te 1a Cfz. Mexicana de Seguros de Crédito, S.A., quien cubre los
riesgos de no pago por parte de compradores extranjeros y que es
el requisito mis importante para este tipo de financiamiento,
as{ mismo antes de iniciar relaciones comerciales con alguna em-
presa se deberd presentar ante COMESEC, una solicitud de clasifi
cacién crediticia que contiene informacién de la cmpresa compra-
dora y los 1fmites de crédito que se va a asegurar y demis datos
espec{ficados en la forma adjunta.

Para hacer la solicitud de {inanciamiento de venta,
se hace una carta o la Institucién de Crédito con la cual se tra
baja indicando Jos siguientes datos:



1.- Nfmero de la factura de exportacién.
2.- Nimero de la gufa de embarque o talén de embarque.
3.- Plozo de la operacibén (de 30 a 180 dfas).

4.~ Monto de la operacién (siempre en U,5. Dlls.} puede ob-
tenerse hasta el 100 ¢ del valor CIF, Destino,

5.- Ndimero de pfliza global con COMESEC.
t.- Grado de integracién naciopal del producto.
7.+ Praccibn arancelaria de exportacién.

8.- ledimento Aduanal de Expoitacién (en caso de no tenerlo
de momento, deberd cenviarse en cuanto se tenga).

Se adjunta u la carta copia de la factura y gufa o ta-
16n de embargque y pesteriormente si no sc tiene el pedimento, se
entrepard ¢l mismo ya que es el pedimento el documento que com-
prueba Ia salida de la mercanc{a del pafs, y una letra de cambio
que especifica el monto de la operacién y cl plazo. Con el dine
ro que se obtienc del financiamiento de venta, se paga el finan-
ciamiento de pre-expartacién y el resto al fabricante,

EL TINANCIAMIENTO DE VENTA SE PAGA AL 6 & DE INTERES ANUAL.

Al solicitar ¢l financiamiento de vents se puede pre-
sentar el FOMEX puente para obtener este financiamiento se solici
ta al Banco de México, S.A., a través dc FOMEX un contrato de ga-
rantfa, una ve: solicitade y otorgado el contrato se pueden pre:
sentar ante el Banco una solicitud de financiamiento puente que



opera en forma automftica a} finalizar el plazo solicitado en el
FOMEX venta, una vez que éste haya vencido y el cliente no haya
pagado se prorrogs automfticamente el plazo de pago.

Se presenta con el! {inanciamiento venta un informe de
‘exportacifn que contiene datos de la exportacidn, se prepara un
cheque que cubre la prima del embarque que se esté indicando, la
tasa se calcula de acuerdo a lo convenido en el contrato de ga-
rantfa.



CAPITULD vl

APOYOS FISCALES



CERTIF1CADOS DE DEVOLUCION DE IMPUESTCS (CEDIS).

De conformidad al Decrcto que dispone el otorgamiento
de Estimulos a las Exportaciones de Productos Manufacturados en
el pafs, y publicado en el Diario Oficial de la Federacidn el 7
de enero de 1980, y de acuerdo a la lista publicada en el mismo
Diario Cficial el dfa 8 de abril de 1980, las siguientes fracio-
nes arancelarias de exportacién han quedado beneficiadas con es-
t{mulos por exportacifn.

FRACCION ARANCELARIA BESCRIPCION

64-02 a 61 Calzado con suela de cuerc
natural, artificial o rege
nerada. Calzado con suela
de caucho o de material
pldstico o artificial (dis
tinto al comprendido en la
partida 64,01).

64-02 a 02 ‘ Calzado de piel con tiras
tejidas (huaraches).

64-02 a 99 Los demds.

64-03 a 01 Calzado de madera o con pi

so de madera o corcho.

64-04 a 01 Calzado con piso de otras
materias (cuerda, cartédn,
tejido, fieltro, etc.).

El nivel de estfmulo para exportaciones de calzado en
1984 asciende al 15 4 de 1a base exportadora (FOB frontera o CIF

destino), comprometiéndose el cxportador a incrementar 10 § me-
dio anual por 1984, 1985 y 1086. Deberd registrarse el programa
de exportaciones ante la Secretarfa de Comercio.

Para solicitar la devolucibn de impuestos indirectos,
deberdn presentagsce los datos de exportacifn en los formatos
creados para tal efecto, incluyendo la siguiente documentacidn:



1.- Copia original de la factura comercial debidamen-
te requisitada.

2.+ Copia del pedimento original de exportacidn, debi
damente requisitado.

3.- Copia fotostdtica de los fletes y gufa de embar-
que Y SEQUTC en Su caso,

En la factura deberd especificarse el término de ven-
ta puctudo (FOB planta, FOB aduana, CIF destino, etc.).

La basc para efectuar la devolucién de impuestos, se-
ré ¢l valor de la mercancfa puesta en la aduana.

Ln caso de haber utilizado fletes y seguros mexicanos
en territorios extranjeros, ¢l valer de estos serd también sus-
ceptible a1l cstimulo.




LA IDENTIFICACION DE UN MERCADO POTENCIAL.



CAPITULO VII .

PERSPECTIVA HISTORICA



PERSPECTIVA HISTORICA

Se ofrece como un instrumento para una mejor compren-
5ién de la actitud social que prevalece en California, cn ambos,
pasado y presente de los México-Americanos, y a la vez para con-
cientizarse del éxito polftico, social y econémico en afios re-
cientes.

Desde la conquista americana hasta 1900, varios gru-
pos minoritarios surgieron en California: mexicanos, indios y ne
gros; su situacién particular varié grandemente, pero ellos com-
partieron algunas experiencias en confin.

Generalmente los blancos y gente de habla inglesa
eran francos y hostiles en su racismo. De vez en cuando, algu-
nos blancos as{ comoc cortes y jurisdicciones de 1a ley en gene-
ral, proporcionaron proteccién por igual pero estas fueron las
excepciones y no la regla. El record es uno de dar verguenza y
algunos blancos tuvieron el valor de decirlo asf, Se desarro-
1lareon diferentes sociedades, aquellas de las minorfas y de las
mayorfas, La historia escrita ya sea de California o de los Es
tados Unidos, se¢ ha concretado casi por completo en la historia
de 1a sociedad blanca con solo referencia effmera y condescen-
diente en los anales, a las contribuciones de las minorfas (mexi
canos imparciales). Generacién tras generacién de blancos
aprendieron poco sobre sus vecinos de diferente color o religién
adn cuando para sobrevivir los mexicanos tuvieron que aprender
todo 1o que pudieron sobre los blancos.

Por lo tanto, tenemos dos historias un tanto diferen-
tes de este perfodo la que es conocida por los blancos de habla
inglesa y la historia especifica conocida por el grupo mexicano.



Selo los logros y contribuciones de los blancos a la
saciedad fueron prominentemente reconocidos en los libros de his
toria y el ecstudio de los mexicanos fué asignado a la clase de
problemas sociuales. Esta actitud solamente propici6 el perpe-
trar un estado de clase-baja y cn s{, una forma de opresién con-
tra la mente del mexicano,

El prejuicio en California era a veces peor que en
los estados mds vicjos, Muchos colonizadores americanos vinig
ron a iniciar una nueva mejor vida de lo que antes habfan conoci
do; el tamaio, la belleza y variados recursos de este singular
estado combinan para inspirar esta esperanza. Pero estas mis-
mas cualidades, al alimentar ambicién e ideales, también ayuda-
ron o engendrar avaricia y egeismo a costa de los mexicanos y
otras minorfas,

l.a opresibn de! mexicanc tomé muchas formas, algunas
fucron diplomfiticas, casi asuntos de etiqueta, mis que de mala
conducty y crudeza. Esta segregacién surgié en todos los estra
tos adn cntre las personas consideradas respetables y temerosas
de Dios, Barrios, reservaciones, ghettos y el barrio chino, pa
recfan todas ellas, mantener aquelles grupos en su lugar, Am-
bas iplesius, catélica y protestante, protegfan la discrimina-
¢ién en numerosas formus, a menudo subsidiadas por la iglesia an
glicana en cuestién, estas fucron establecidas para grupos mexi-
canos .

Donde las facilidades de la iglesia eran compartidas,
en ocasiones sc les asignaba a los mexicanos bancas separadas,
clubres socinles, clubes dec servicio v grupos como Jos "nihos ¥y
nifas exploradores”, tenfan comunmente unidades separadas.

En la prictica, la mayorfa de los mexicanos eran ex-
clufdos de empleos piblicos tales como policia y bomberes. Nada



ejemplificaba el racismo blanco mejor que el retrato estercotipa
do del "mexicano mugroso", durmiendo bajo un sombrero.

AGn asf, durante el curso de amargas expcricncias so-
ciales, el México-Americano estd lentamente sobreponiéndose con-
tinuamante en funciones ptblicas, actividades y servicios.

Los militantes luchan por igualdad, en los campes
(desde donde se desparraman) hasta las ciudades, donde un 90 3%
de los México-Americanos viven actualmente. Grupos urbanos com
binaron la no-violencia y las téenicas de agitacién y desorden
usada por muchos grupos negros para hacer reales las reformas en
politica, educacién y sociedad en general,

Los desarrollos posteriores mejoraron grandemente al-
gunas condiciones para los México-Americanos elegidos para la Le
gislaturadel Estado, dos fuercn miembros del Senmado y més de un
ciento han ocupado sitios en Consejos de Escuelas Locales, Es-
colar México-Americano de California e intensificaron sus presip
nes a los Distritos Locales y Estatales parn mis reformas,

Para mediados de 1970, la Universidad en el Estado te
nfa més de 50,000 México-Americanos inscritos y otros miles ocu-
pando posiciones de liderazgo.

Una nueva era se Iniciaba, Generalmente, el progre-
so ofrecié alguna esperanza que este grupo cncaré para un futuro
mejor de lo que habfan tenido en afios anteriores. Algunos sacy
dfan su herencis mexicana, mientras que otros la conservaban.

Con la educacién bilingue establecida por la ley, lo
que los México-Americanos querfan para s{ mismos, ahora se ofre-
ce a los asidticos, samoas y otros grupos as{ como también a los
anglos.



El espafio]l ha 1legado a ser més comin en la televisidn
de habla inglesa y publicidad'en general,

Un nuevo y vigoroso grupo de consumidores ha sido iden
tificado, creciendo constantemente en ambos aspectos, influencia
polftica y cstabilidad econémica.
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LOS ANGELES, CALIFORNIA, U.S.A.

EVALUACION DEL MERCADO:

El México-Americano, en esta 4rea del Comercio se pue
de catalogar como representativo de 1a clase social obrera (Blue
Collar) cuyas caracterfsticas son facilmente reconocidas.

Son de bajos ingresos (promedio 11,800, clase media
fluctfia eontrel5,000 y 35,000), con educacion limitada pero en au
mento, nobilidad laboral y social restringidos, centrados en su
familia, tradicional, democriticos y conscientes culturalmente.

Fstas variables influyen en el comportamiento del con
sumista, va que se puede decir que 1a Sub-cultura México-America
na, es nds pronunciada entre )i clase social ya mencionada o es-
ta cluse e adhiere o un orgullo distintivo social con creencias
comines, valores ¢ interescs; esta clase aparenta ser mis resis-
tente a cambios en actividades en cuanto a gustos y prefieren ac
titudes confirmutivas por medio de précticas de compras ya esta-
blecidus,

Entre las actitwmdes flexibles al cobro como funcién de mercado
en comunicacién penetracién del producto son:

1,- Utilitario (el consumidor no estf satisfecho con
su calzado actual, debido a disefio, confort o pre
cio)

2,- Valor expresivo (el consumidor se identifica con
la moda y/o precio)

3.+ Conocimientos (el consumidor desconoce dc otros
valores en el mercado y al hacerlo consciente no

. causa conflictas con 'su actitud socio-cultural
existente)



Debemos decir que los esfuerzos publicitarios y promo-
cionales para atraer a un grupo técnico especifico para identifi-
carlos con el producto no se ha comprobado ser viable ni rentable
a largo plazo.

As{ pues, el valor de segmentar el mercado deberd equji
librarse contra los beneficios de un mercado colectivo.

Ya que el calzado se consume a través de todas las cla
ses sociales, es factible scguir la segmentacidén de la clase so-
cial promoviendo distintos o estilos y precios e¢n el frea de co-
mercio, sin embargo, esta pol{tica no deberd ser ostensivo o apa-
rente al consumidor. Cada lugar de compra deberi tener una atrag
cién sacial definitiva donde el individuo pueda llegar a sentirse
bien y cémodo.

Aparentemente estas gentes son menos afortunadas y tien
den a limitar su actividad consumista en centros comerciales cer-
canos donde podrin tecibir un servicio amable y facilidades de
crédito por una tienda en la cual ellos se identifican, son com-
pradores lentos,

Lo concerniente a la actividad promocional, parece ser
que estas gentes escuchan la radio temprano por las maflanas y tar
des, leen mis los periddicos por la tarde con mids gusto, revistas
de deportes, de campo abierto y revistas/novelas de romance; escuchon programa
ciones de la habla hispana por la radic; y son grandes aficionados a la televi
sién.

Se ha demostrado segin encuestas a tiendas de menuden que el adul
to méxico-americano calza del "6 1/2 C-D a 10 1/2 D", Siendo la talla

"7 1/2 D" el promedio (estas tallas son medida americana).

En rango para mujeres adultos méxico-americanas es de S B- 8 B"



y e} promedio es "6 }/2 B, no habfa patrén establecido pars la
talfa de nifos (as).

1

LA ACTITUD DE COMPRA INDICAN LO SIGUIENTE:

Ll calzade para nifie (a) se compra en funcién de precio

Y resistencis,

Jévenes-adultos compran en funcién de estilo, precio y
culidad.

Adultos determingn sv compra segiin el precio, estilo y
calidad.

La compra de cal:zado para nific {a) se hace semi-anual-
mente, especijalmente durante las épocas de primavera y otoflo,
Adultos compran cal:iado por lo regular en fines de invierno, prima
versho, verano y otoio.

Tanto adultos como nifios consumen un inventario de 3 a
4 pares de calzado todo el tiempo.

AUn siendo que los hdbitos de compra se adquieren, la
tendencia para s mayorfa de consumidores hacen el desarrolloe de
un consumo sostenide y permancente, se pueden prodificar por medio
de técnicas efectivas de mercade yue cuando apropiadamente se apli
can, mostrardn un pérfil de ventas mds estables,



LOS ANGELES, CALIFORNIA.

El almanaque mundial esta patrocinado por el periédico
"Los Angelps Hevald Examiner', 1111 S, Broadway, Los Angeles, Ca-
lifornia 9p01S, Teiéfono (213) 748-1212; Los Angeles Examiner fun
dado en 1903 por William R. Hearst, fusion6 Los Angeles Herald EX
press en 1962; circulacién 283,710 ejemplares diarios, 302,525 do
rancis L, Dale - Publicista, James G. Bellows - Editor,
. Grasﬁi - Gerente General, David W. Feldman - Director

minical;
Theodore
de Ventas,

~

POBLACION! 2.8 millomes (ciudad), 7.1 millones (condado), (julio
1983), 4rea urbana S-condados 10.9 millones (julio 1983); primero
.en el Estado, 2do. Condado en Nacién, 2ra. 4rea urbana; total de
civiles egpleados 3.2 millones (condado, junio 1983), fuerza labp
ral 3,4 millones (Condado, junio 1983).

AREA: ¢63.7 millas cuadradas al Pacffico, 418 millas al Sur de
San Franclisco, 145 millas al Norte de México, haciendo del Conda-
do de Log Angeles; una de las 81 ciudades en el Condado,

INDUSTRI4: Lfder en la industria aeroespacial con 7 de los 16 con
tratos dd 1a defensa en 1a Nacibn, sc localizan en esa 4rea; cen-
tro de 1i industria de la diversién con mis de 600 firmas en cine

y televisién, Ropa para dama, trajes de deporte, electrfinica,
llantas ge hule, prensas, muebtes, papel, autos, accesorios para
autos, qufmicos, manufactura. Un Condado de fuerza de trabajo.
(diciembre 1983): agricultura 12,500, pet:6leo y minerfa 11,3300
construckién 107,800, transporte, servicios y comunicacibn
190,400, comercio 843,900 (263,300 mayoristas § 580,700 detallis-
tas) finanzas, seguros, bienes rafces 215,000, servicios 787,300,
gobierng 493,300, manufactura 911,700, ¢l 2do. condado més grande
en actividades manufactureras; 552.3 millones en embarques tota-

les,



Entre los 20 Condados mds importantes en los Estados
Unidos en produccién de agricultura; ingreso de granjas § 219.3
millones (condado 1583), gamado (productos ldctcos, huevos, car-
ne) produccién $ 41.6 millones; pescado de mar obtenido 589.6 mi

1lones de libras (condado 1983).

COMERCIO: Total ventus al menudes que ocasionan impueste § 35.8
billones (condalo 1983), $11.% Lillones (ciudad 1983), ingreso
por familia medisna & 16,935, ingrese personal § 54.7 billomnes
{condado 1983) &1 bancos, 1,131 sucursales, ahorros y préstanos
con 614 sucursales, depdsitos de bances § 35.5 billones (junio

1983} ahorros SEL $2%.9 billones (septiembre 1983).

TRANSPOR]

rrocarriles): Amtral; Continental, Greyhound linea de autobuses,

ACION: Santa Fé, Unien Pacific, Southern Pacific, (fe-

Distrite tréifico répido Southern California sirviendo 4.150 mi.
con 2,004 eutobuses ademds de otras 1incas de transportacién lo-
cal ¢ intev-ciudad; transportacidn de aeropuerto y Grey Line-re-
corvidus 5.3 millenes de vehfculos (condado diciembre 1983) una
de las mds grandes concentraciones en la Nacién - 4.0 millones
de autos, 756,970 camiones, 192, 465 motocicletas, 398,198 remol
ques de carga; 156.6 mi. carvetera (ciudad) 491.2 {condade) (ju-
lio 1983); lfncas alreas (41 programadas, 21 contratadas, 11 con
mutador i sevvicio ol aevopuerto internacional de Los Angeles,
542,070 despegues vy aterrizajes, 34.9 millones de pasajeros, 1.8
billones de libras en carga (1983) otros 9 aeropuertos; mds de
49 millas de complejos comerciales en los muebles de Los Anpeles
-Bahfa de long Beach, 7,739 barcos, 79.6 millones de toneladas
de carga (Los Angeles d40.2 millones, Long Beach 39.4 millones)
en 1983, '

COMUNICACIONES: 10 estaciones de televisién (7UHF, 9 VHF), apro-
ximadamente B0 cstaciones de radio, 60 comerciales; mis de 45 pe




riédicos en idioma inglés y lenguas extranjeras, mis de 25 publi
caciones diarias (condado).

NUEVAS CONSTRUCCIONES: Permiso de construccidén $ 1.7 billoncs,
incluyendo § 189.3 millones para 2,504 unidades residenciales
(ciudad, fiscal 1983) mds § 569 millones en permisos de construg
cién en el Condado (1983).

FACILIDADES MEDICAS: 813 hospitales y clinicas con 76,086 camas
(Condado, junio 1983),.




CAPITNO IX

1L0OS PRINCIPALES IMPORTADORES DEL

ESTADO DE CALIFORNIA, U.S.A.



Los PRINCIPALES IMPORTADORES DE CALZADO EN EL ESTADO DE CALIFOR-
NIA QUE ES EL QUE CONTEMPLAMOS EN ESTE ESTUDIO, SON LOS SIGUIEN-
TES, SEGUN FRACCION ARANCELARIA DE.IMPORTACIGN AMERICANA,

FRACCION 851.0

FREDERICKS OF HoLLYwoOD
6608 HoLLywooD BLVD,
HoLLywooD, CA. 90028
PH: (213) 166-5151

MERGEN PRODUCTS INC.
1221 Sp. LA BREA VE,
Los ANGELES, CA. 90019
Pu: (213) 937-2922

RUNGLIR INTERNATIONAL, Div. OF WALT RuNGLIR Co,
3760 S, GRAND '
PH. (213) 748-9821

SEVERN, CLIFFORD SPORTING GOODS
387 CARMEN Av,

CARMEN, Ca, 93010

PH: (805) 482-890U

Enpo, FRANK

12200 SouTH BERENDO AV,
Los ANGELES, CA, 90044
PH: (213) 756-3283

Kyoto SILk, Co,
330 EAST 1ST. STREAT
Los AnGELES, CA, 90012

MoNo SHoe Co.

969 E, SN, CARLOS Av,
SAN CARLOS 94070

PH: (415) 591-1541



NorTH FACE, THE
234 STH. ST,
BEKELEY Ca. 94070
Pu: (415) 524-8432

SOBEL., BANSYEIN AND GREENE
2610 SoutH Sit PEDRO ST.
Los Anceres, Cat 90011

PH: (213) 233-8134

e51.0

VOGUE SHOE INC,

3660 S. HILL ST,

Los ANGELES, CA, 90007
(213) 232-8191

851.01 FooTweAR {(RUBBER)
DISTRIBUTORS SERVICE CORPO,
3027 E, Los HERMANOS
Compron, CA,. 90221

(213) 537-5460

HERCULES EquIPMENT AND RUBBER CO.
435 BRANNAN

SAN FRANCISCO, CA, 94107

(415) 986-2770

PRINCIPLE PLASTICS
P. 0, Box 2408
1136 %. 135 St,
CARDENA, €A, S0247
(213) 321-3011

851,02 FOOTWEAR (LEATHER)
6.S.C, ATHLETIC EQUIPMENT
600 K. PACIFIC Av.

SAN PEDRO CA. 90733
(213) 831-0131



INDIA Howse

12038 B, CENTRALIA RD
HaEANA GARDENS 90716
(213) 860-2019

SunsToN RUBGER INC,
10631 STANFORD AVE,
(714) 636-7011

851.0 FootweAR (N.E.S,}
BrozLy Co. LTD

S, N. 1000 BroADwAY
San D1eGo 92112

(714) 234-8491

CLossco InC,

2200 MARTIN AV,

Sta. CLARA CA, 95050
(408) 2u6-8350

COLAMARINO IMPORTS

2924 STEINER

SAN Francisco, Ca. 94123
(415) 567-1143

Cusco PERUVIAN SHoP
U546 EL CAMINO REAL
Los ALtos, 94022
(415) 941-2343

DAEWOO INTERHATIONAL
Los ANGELES CORPO.
150 Caros ST,
Compton 90220

(213) 77h-174¢



DorFman Paciric Co. Inc.
9700 EnGE WATER Ok, -
OaxianD 90621

(415) 635-4400

EVERGREN TRADING CO.
P, Q. Box 32194

300 £, 47y ST,

Los ANGELES, (A, 90032
(213) 282-5000

FranK AND CO.

3075 17TH STEAT

SAN Fratictsco, Ca, 84100
(415) 863-6244

GomBLES [MPORT CoRP,
2797 horTH ONTARIO ST,
BurBAHK, Ca, 91504
(213) 843-3203

GyMnasTics SupeLy Co, INC,
600 K. PACIFIC Av,

SAN PEDRO, CA, 90733

(213) 831-0131

HANDEL AND BROTHER INC.
784 So, San PEDRO

Los ANGELES, CA. 90014
(213) 627-8514

Hi LINE LEATHER AND MANUFACTURER €O,
375 12 TH STEART

OAKLAND, CA. 94607

(415) 893-7746

Inc.



IMPO INTERNATIONAL

406 NorTH CONCEPCION Av,
STA. MONICA 93454

(805) 595-2369

IMPORT CENTER INC.

622 NORTHWESTERN AV,
Los ANGELES, Ca, 90004
(213) 469-3040

KIRK LTD. ROBERT

160 Post ST,

SaN FrRANcIsco, CA. 94104
(415) 397-4740

KYRiAKOS OF HYDRA

900 NORTH PT. AND 1322 GREAT Av.
San FrRANcisco, Ca, 94133

(415) 391-1948

LENCO SALES CORP,

527 W. 7TH. 8T,

Los ANGELES, Ca. 90036
(213) 623-2745

LITTLE MExico MART
WEST 3ERD. AND FAIRFOX,
Los ANGELES, 90036

tankyo Corp. INC,

511 EAST 41H ST,

Los AnGELES, Ca. 90013
(213) 488-0707



v
[ S

MenGeEN PRODUGCTS INC.
205 Secomp ST,
Sa Fradcisco 94105
(415) 362-2522

fINAMOTO TRADING Co,
706 EAsT 1s7, S7.
Los ANGELES 90012
(213) ©80-9737

Ness1T Co. SEYMON
P.0. Box 1862
BEVERLY HiLLS 64713
(213) 272-3873

03sER AND FRIEDLAND BooT AnD SHotE Co. INC,
516 k. Pico BLvD,

Los AugeLes 90015

(213) 748-211¢

Russo Co. THE
1460 E 47H ST,
Los AnGeLes, Ca. 90033
(213) 261-0391

Russo LEATHER FinDING Co.
460 E. 4TH

Los ANGELES 90033

(213) 264-0391

SANTA CLARA VALLEY WorRLD TRADE CLUB
165 I, San CARLOS ST,
San JosE 94114



SHIP OF THE ANDES, THE LATIN AMERICAN IMPORTES
2464 DURANT Av,

BEKELEY SU704

{415) 843-7313

SPORT CHALET

951 FOOTHILL BLvD,
P, 0. Box 626

Los ANGELES, $1011
(213) 790-2717

STONEWELL INTERNATIONAL
P.0, Box 2435

SAN FRANCISCO, CA. 94126
(415) 689-494Y

WEST EMP. IMPORT-EXPORT
2326 MONUMENT PLAZA
PEASANT HILL, CA, 94523
(213) 552-2113



CAPITULO X

MERCADO MEX1CO-HI1SPANO-AMERICANG
ESTADISTICAS NACIONALES



-

HERCADO MEX1CO HisPANO AMERICANO, COMO MERCADO POTENCIAL.

ESTADISTICAS WACIORALES NARZO DE 1983

CARACTERISTICAS ToTAL
TJoraL (1,000} 12,079
HomBres (1,000} 5,922
Muderes (1,000) 6,156

% DISTRIBUCION EDAD
(POR AfoS)

0-5° 12-6
6-13 20-7
4-17 8-2
18-21 8.5
22-24 5.6
25-34 16.0
35-44 1.3
45-54 8.0
55-64 4.8
65« + 4,5

ESTADO CIVIL

SOLTEROS 31,0
CASADOS 60,2
UNIpos (AS) 3.9
DIVORSIADOS 4,9



AROS DE ESCUELA CURSADOS

- HOMBRES:
0-5 Afios 17.8
PREPARATORIA, 4 ANOS O MAS 42,3
UNIVERSIDAD, 4 AROS 0 MAS 8.2
- MUJERES:
0-5 afios 17.5
PREPARATORIA, W4 ANDS 0 MAS 41,7
UNIVERSIDAD, 4 ARDS O MAS 5.3
RESIDENCIA DE FAMILIA
AREAS METROPOLITANAS - 85,1
CiupAaD CENTRAL 51.0
AREAS METROPOLITANAS 14,9
PERSONAS 16 AROS 0 MAS (1,000) 7,573
EN LA FUERZA LABORAL cIviL (1,000} 4,795
% DEL TOTAL 63.3
% DESEMPLEADO 8.7
- HoMBRES:
EnpLEADOS {(1,000) 1,677
% DISTRIBUCION 100.0
OF ICINISTAS 23.7

CBREROS 58,1



SERVICIOS 13.4

CAMPO 4.7
MUJERES 1,677
EMPLEADOS (1,000)

% DISTRIBUCION 100.0
OFICINISTAS 48,3
OBRERAS 28.4
SERVICIOS 21,5
CamMpo 1.5
FAMILIA TOTAL (1.000) 2,741
% CABEZA EN FAMILIA 2,741
HOMBRE Y ESPOSA 76.2
MuJder 19,8

INGRESO FAMILIARES 1978

CARACTERISTICAS % DE INGRESOS DE: TOTALES

0-3,000 5.2
3,000-5,999 13.9
6,000-9,999 18,7

10.000-14,999 21.2
15,000-19,999 16.7
201000'2“; ggg 10 .9
- 25,000~+ 13,5

INGRESO PROMEDIO (1,000} 12.6




CONCLUCTONES

Podrfa resultar discutible el hecho de que se haya elegido cam mercado de
Fxportacifn a los Estados Unidos de Norteamérica, por ser para los empresa
rios mexicanos un mercado tradocional en el que generalmente se nos fijan~
condicjones de venta por resultar el mercado mis campetido y concurrido =
del mundo. Pero tamb'ién es cierto que es el mercado con mayor demanda en el
consuno de calzado de todo tipo por ser un pafs sumamente cosmopolita, es~
decir, que los tstados Unidos son la hacién que ofrece la mas amplia gama=
de qustos y preferencias del consumidor ademas de tener el mayor ingreso -
per capita en el mndo camo nos 1o demuestra el estudio de mercado efectua
do exprofeso tanto del pafs camo del drea de Jos Angeles, California., riu-
dad clegida para ser el punto de referencia de nuestras exportaciones de -
calzado.

1os atractivos que encontramos en esta ciudad norteaméricana fueron milti-
wles v poderosos, va que es 1a region norteaméricana potencialmente mas ri
ca de cste pafs, en el que podams tener la opcidn de un mexcado diversifi
cado var dos grandes corrientes ! -~noumidores: la hispancambricana y la-
norteandt icana. Do apil también el por que se haya elegido a la ciudad de-
Mexicali, B.r, cano residencia de nustra planta productiva, por una parte-
nos ehcontrams con la doble ventaja de contar con el mercado de exporta--
cién al alcance de nuestras manos dmen de las magnificas vias de camnica-
cién. Por otra parte tenomos la ventaja comparativa de vender en délares y
pagar en pesos, productores de pieles en la propia ciudad de Mexicall (so-
ciedad cooperativa de nueva creacién, con capacidad instalada para surtir-
nuestra domanda de producto), mano de obra disponible y de bajo cesto y -
finalmente contar con las cliudades de Tijuana, Fnsenada, Mexicali en B.C.
vy San Luis Rio colorade en Sonora, como mercado nacional para nuestro pro~
ducto,

51 a todo esto agregamos que el estilo de nuestro calzado guarda caracte--
risticas que lo hacen atractivo para este mercado norteaméricano, ya que -
su disefo fué hecho hecho siguiendo los lineamientos ¢ las tendencias mis
marcadas en el qusto y preferencias de los consumidores de este pais: por-
candidad, estilo y econamfa.

Es en este mercado en donde encontramos también la mis coampleta opcibn pa-~
ra utilizar canales de venta que en un mamento dado nos aseguren nho so0lo -
una buena distribuckh y venta del producto, sino que también la posibilidad



de ampliarnos en nuestras cuotas de venta,

Nuestro calzado no hubiera podido competir en un mercado eurcpeo por tener
un costo mis elevade que el de cualquiera de los pafses tradicionalmente -
zapateros: en Oriente nuestro producto no hubiese qustado por su estilo; -
en Africa no lo hubiframns vendido por®su costo ya que es la regidn en el-
mundo con menos ingresos por habitante y en los pafses latincaméricancs -
hubiésemos encontrado un mercado demasiado inaccesible por sus aranceles y
por la cawpetencia local amén de su inestabilidad econfmica, politica vy so
cial.

En conclucifn el mercado de los Estados lnidos y mis en concreto el de Los
Angeles, (alifornia. son el mercado que nos ofrece mds opciones para incur
cionar en &1, y sobre todo de poder permanecer en &ste con la posibilidad-
de incrementar nuestras ventas en un corto plazo.

Finalmente, cabe mencionar que mediante los servicios del Instituto Mexica
no de Camercio Exterior en un mamento dado, podriamos ofrecer nuestro pro-
~ducto en otros mercados utilizando sus Consejerfas en los diversos pafses
del mundo. Ademds participando en ferias internacionales en donde el IME-
participe promoviendo productos nacicnales, se contarfa también con una -
multitud de materiales apoyo camo sus directorios especializados, catilo—-
gog, investigaciones directas y referencias canerciales.
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