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Devaluacion del peso aumenta exportaciones

Camina industria del calzado sobre Ia crisis

La depreciacion de cerca de 35% del peso frente al dolar en los Ultimos seis meses Y la apreciacion de 25%
del yuan chino con respecto a la moneda estadounidense desde finales de 2006 a la fecha otorga una ventaja
comparativa a la exportacion de calzado nacional a Estados Unidos, frente a 1os grandes volimenes que vendian
sus similares asiaticos a ese pais, que por la recesion economica ve disminuir su consumo.

PURI LUCENA

La complicada situacion econdmica
que se vive a nivel mundial lo mismo
causa problemas que genera oportuni-
dades. Tal es el caso de la industria del
zapato en México, que ante la caida en
el consumo de calzado en Estados
Unidos y gracias a la fluctuacién del
peso frente al délar, y la apreciacion
del yuan chino ante la moneda esta-
dounidense, aunque no se crea, ha
encontrado un nicho de oportunidad.

Resulta que a consecuencia del
tipo de cambio, los zapatos chinos, si
bien siguen siendo baratos, ya no lo
son tanto. El peso se ha depreciado
cerca de 35% frente al délar en los dlti-
mos seis meses, mientras que en China
el yuan se ha apreciado cerca de 25%
respecto de la moneda estadounidense
desde finales de 2006 a la fecha. “Si
sumamos la combinacion, tenemos
una depreciacién del peso frente al
yuan de mds de 50%. La brecha inicial
entre ambos paises era muy grande,
pero que se haya cerrado en ese por-
centaje es un dato muy importante”,

Invadidos
por el dragon

Pese a que las cifras oficiales
demuestran que las importaciones
disminuyen, para beneficio de la
industria, lo cierto es que algunos
sectores no lo ven tan claro. Es el
caso de los productores y comer
ciantes de San Mateo Atenco,
municipio mexiquense que con-
centra a casi un millar de fabrican-
tes. Y es que el calzado de importa-
cién chino se ha colado en el tian-
guis de esta popular localidad.

Asi, informé el asistente de
Administracion de Productores de
Calzado de San Mateo Atenco
(Procasma), Valentin Pichardo, en
los tiltimos dos afios la produccién
y venta ha disminuido en 50%.
“Tenemos el problema de que alre-
dedor del tianguis personas venden
calzado de importacién de Asia y
Brasil, a precios muy por debajo de
los nuestros. Esto estd provocando
que haya mayor desempleo, pues
fabricas pequefias que antes daban
empleo a los habitantes de los pue-
blos vecinos, ahora se han conver-
tido en talleres familiares”.

explic el director general de la
Industria Bdsica de la Secretarfa de
Economia (SE), Rodrigo Garcfa Verdd.

Las cifras ofrecidas por la Cdmara
de 1a Industria del Calzado del Estado
de Guanajuato (CICEG), que aglutina
a mis del 60% de la industria zapate-
ra del pafs con mds de dos mil 800
empresas, confirman este buen
momento. Los tltimos datos del orga-
nismo al primer bimestre de 2009,
muestran un incremento del 5.7% en
sus exportaciones, las cuales se dirigen
en un 90% al mercado estadouniden-
se, mientras las importaciones caye-
ron 23.3%, desalentadas por un peso
mas bajo que provocG el encareci-
miento del producto.

Un ejemplo de cémo el tipo de
cambio ha beneficiado a las empresas
lo constituye la firma Lobo Solo,
dedicada al calzado de caballero y
dama de alto valor. La compaifa
registrd en los tltimos meses un
incremento de 50% en sus exportacio-
nes comparado con afios anteriores,
aumento asociado de manera directa
a la actual situacion del peso, afirmé
el encargado de Logistica de la firma,
Enrique Guerrero.

“Clientes de Estados Unidos y
Canad4 nos han estado buscando por-
que ahora somos una opcién muy
atractiva, especialmente porque China
lo estd dejando de ser por cantidad y
precio. Nosotros vemos en estas cir-
cunstancias una oportunidad para
entrar al mercado y tener mayor pre-
sencia, pero el objetivo es mantenerse y
es0 lo podremos lograr gracias a nues-
tra calidad y servicio”, afiadi6.

Aprovechar la coyuntura

Para el vicepresidente de Comercio
Exterior del CICEG, Jorge Abugaber,
otro factor a favor de la
industria es el hecho
de que Estados
Unidos  adquiere
menores volimenes
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. Evolucion de las exportaciones del estado de Guanajuato en primer bimestre

. Produccion y consumo durante 2008

Importacién

11,939,147

9,152,366 -23.3%

Exportacion

1,379,771

1,459,350 577%

Fuente: Cofoce con datos de la Administracion General de Aduanas (AGA).

(En millones de pares)
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de calzado debido a la contraccidn del
consumo por la recesién econdmica.
De este modo, lo que en un principio
podrfa verse como algo negativo, como
es la menor capacidad de produccion
de México en comparacion con la
region asidtica, acaba por favorecer al
sector, ya que por la economia de esca-
las, Asia vende en grandes cantidades,
que obliga a los distribuidores a tener
un alto stock en almacén, algo que en
un mercado en desequilibrio se ha
vuelto muy costoso para las empresas.
El objetivo ahora es que el vecino
pais del norte conozca la calidad del
calzado nacional, a fin de que la
industria mexicana se consolide en
este mercado. “El tipo de cambio nos
beneficia, pero lo mds importante es
mostrar la calidad del producto y que
pueden comprar desde 100 pares en
adelante, por los costos de exportacion,
porque ellos (los chinos) no resurten
volimenes, y ahora se hacen pedidos
de pequefas cantidades y eso nos
puede ayudar”, advirtié Abugaber.
Uno de los ejemplos de los com-
pradores estadounidenses que estdn
buscando proveedurfa mexicana es
Thomas Anzures, representante de Sole
Advice, empresa de outsorcing que tra-
baja para el grupo Zappos. Este espe-
cialista en grandes compras de calzado
sefiald que para ellos lo més positivo es
un tipo de cambio estable, a fin de
poder manejar un costo fijo con los
clientes, y atin con la fluctuacién de la
moneda, el producto mexicano es ren-
table “Estados Unidos carece de indus-
tria del calzado, por lo que México, por
cercanfa y precio, despierta interés.
Nosotros, por nuestra
partey como primera

vez, esperamos comprar entre 70 mil y
120 mil pares este afio”.

Para el presidente del CICEG,
Demetrio Martin Duefas, es funda-
mental aprovechar esta ventaja tem-
poral y asegur6 que es el momento de
“reconquistar” el mercado estadouni-
dense, en el que han venido cayendo
desde mediados de los afios noventa,
precisamente por los grandes voltime-
nes que requerfa y a los que no podia
hacer frente la capacidad de la indus-
tria nacional.

“Consorcios como JC Penny, com-
pran en grandes volimenes. Aqui, sus
similares, como Liverpool, no llegan
ni al 8% de lo que compran esos esta-
blecimientos. Asia se adapté muy bien
a esta circunstancia. Nosotros debe-
mos darnos cuenta de que no sélo
podemos venderles a estas compaifas,
sino que adicionalmente existe un
gran nicho de mercado, como cadenas
zapateras de menor tamaiio y tiendas
especializadas en cierto tipo de calza-
do, al que podemos surtir”, ejemplifi-
cd el directivo.

Para asentarse de manera perma-
nente en estos mercados, el factor basi-
co, a decir de Abugaber, es demostrar la
calidad y servicio de la industria y
conocer las necesidades de los clientes
en el exterior, en cuanto a materiales,
hormas y disefio. “Ademds, necesita-
mos el apoyo de los proveedores locales
para que mejoren Sus precios y sean
mds competitivos”.

Sin embargo, para mantenerse en
el mercado de exportacidn, desde la
cdmara de Guanajuato proponen tra-
bajar en nichos de mercado especifi-
cos. “Si el sector no puede competir
en la exportacién de grandes
voltimenes, si puede
hacerlo en sectores
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especializados, como cierto tipo de cal-
zado deportivo, ortopédico, de seguri-
dad o de gama alta”.

Para otros es importante no des-
cuidar el mercado local. El presidente
de la Cdmara de la Industria del
Calzado de Jalisco (CICEJ), que repre-
senta casi 20% de la produccion
nacional. Juan Alonso Nifio Cota,
explicé que en la entidad las importa-
ciones descendieron 26% durante el
primer trimestre, lo que dio un
impulso al productor local al voltear
los comercializadores y distribuidores
al mercado interno.

Nifio Cota puntualizd sobre la
necesidad de apoyar, sobre todo a las
pequefias empresas, para que tengan
la suficiente liquidez que les permita
tener un crecimiento sostenido. Factor
fundamental para poder dar el salto a
la comercializacion masiva y de cali-
dad que se exige en el extranjero.




