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ntreel 16 y 17 de agosto,

en el piso 26 de la Torre

de las Comunicaciones,

se llevé a cabo la prime-

ra edicion de la Feria de
Calzado y Marroquineria,"Monte-
video atus pies". El evento fue orga-
nizado por el Conglomerado de
Calzado y Marroquineria, que fun-
ciona en el &mbito del Programa
Pacc de la Direccion de Proyectos de
Desarrollo (Diprode). El costo por
stand por los dos dias fue de 5.000
pesos uruguayos.

El conglomerado esta conforma-
do por 86 empresas, entre fabrican-
tes de calzados y otros insumos, de
las cuales 46 forman parte de la Ca-
mara de Industrias del Calzado.

Segun sus organizadores, la Feria
es una propuesta del grupo gestor
del Conglomerado, y "se enmarca
dentro de la implementacion del
Plan de Refuerzo de la Competitivi-
dad". La iniciativa, que fue declara-
da de interés por el Ministerio de
Industria, Energia y Mineria, contd
con el apoyo econémico de las em-
presas participantes, proveedores
del sector, la Camara de Industrias
del Calzado del Uruguay y el Pacc.

Marcelo Ballesta, facilitador del
Conglomerado de Calzado y Ma-
rroguineria, dijo a Empresas & Ne-
gocios que laimplementacion de la
feria, formo parte de un proceso im-
pulsado por el gobierno nacional a
través del Ministerio de Industria,
Energiay MineriajuntoalaCamara
de Industrias del Calzado, para au-
mentar la competitividad de cada
sector.

Desde su inicio hasta el 29 de
mayo, el programa transit6 una pri-
mera fase, donde el sector privado
junto con algunos representantes
institucionales, algunos técnicos y
algin consultor internacional, trata-
ron de identificar por donde pasaba
el desarrollo del sector. "Todo eso se
vio plasmado en un plan para refor-
zar la competitividad, documento
gue de alguna manerasirve de guia
para el desarrollo de algunas accio-
nessobre el tema”, explico Ballesta.

Ni bien se aprobdé ese documento,
comenz6 una segunda fase del pro-
grama que habilita a las empresas a
la presentacion de proyectos que
permitan mejorar alguna de las
condicionantes operativas. Para eso,
el programa aporta alguna existen-
cia técnica y especialmente algunos
fondos no reembolsables para ayu-
dar a las empresas en el inicio de
esas actividades.

La idea de la feria era una inten-
cién que las empresas del sector te-
nian definida dentro de sus activi-
dades. "La idea era empezar a crear
un ambito de acercamiento entre el
sector productivo y el sector com-
prador, y potenciarlo como herra-
mienta”, ahadio el entrevistado.

En esta primera instancia se hizo
hincapié en la necesidad de realizar
una profusa difusion del evento ha-
cia los compradores del Uruguay,
no solo a nivel urbano sino también
mirando al interior del pais. En ese
marco, durante la muestra se hicie-
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ron presentes empresarios y poten-
ciales compradores de Rivera, Pay-
sandu, San Gregorio de Polanco,
Meloy San José, entre otros. Elgran
desafio, una vez consolidado el em-
prendimiento, es insertar lamuestra
en las agendas internacionales.

Segun Ballesta, a través de la can-
cilleria uruguaya en Chile, fueron
contactadas unas 180 empresas que
figuran como posibles comercializa-
doras de los productos de la mues-
tra. "Con anticipacion se les hizo lle-
gar informacion de la Feria, y nos
llevamos algunas sorpresas positi-
vas porque siete de ellas solicitaron
informacion, e incluso una se hizo
presente en Uruguay para conocer
de cerca lo que nuestras empresas
ofrecian”, agrego.

El jueves 6 de setiembre se hard
una jornada de evaluacion con to-
dos los expositores de la muestra,
pero, segun Ballesta, ni bien termi-
né "ya pudimos tener algunos indi-
cadores significativos, porque todos
nos expresaron que habian supera-
do las expectativas que inicialmente
tenian”. Los datos dieron pié a esa
intencion que tenian los participan-
tes deimplementar dos feriasal afio.
La proxima se estima gque sera en
enero o febrero, y ya hay varias em-
presas que aungue no participaron
de la primera edicion, manifestaron

interés de estar en la proxima.

Dijo Ballesta que de a poco los
empresarios del sector van enten-
diendo la idea del Conglomerado,
porgue el objetivo no es otro que
reencontrar los caminos que posibi-
liten retomar aunque sea parte de
los volimenes operativos que tuvo
en algunos momentos esta indus-
tria, como por ejemplo en la década
del '70, desde el punto de vista de la
exportacion, de la mano de obra
ocupada y del nimero de fabricas.

"Lo importante es que ya empe-
zamos a tener de forma articulada
un programa nacional, tenemos a
un gremio empresarial que esta tra-
bajando fuertemente y una serie de
empresas que se estan contagiando-
se de ese proceso", reflexiono.

Carmen Garrido, que trabaja en
el rubro marroquineria, fue una de
las expositoras de la muestra. En
didlogo con Empresas & Negocios
conté que sus inicios en la actividad
se remontan a 20 afios atras. "Apren-
di trabajando, empecé con cosas béa-
sicas, las que vendia en peluquerias
y en las ferias, pero sobrevino la cri-
sis de 2002 y no le vendia nada a na-
die. Y como no me queriair del pais,
cambié de estrategia y empecé a di-
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sefiar cosas que me gustaban; pero
el tnico lugar donde podia vender-
las era en la feria de Carrasco, por-
gue alli habia un publico con mayor
poder adquisitivo. Ahi descubri que
lo que hacia tenia aceptacion, y fue
asi que me hice disefiadora”, mani-
festo.

Aungue recibi6 el premio Moro-
soli al disefio del afio 2006, reconoce
gue notiene unaformaciénsolida, y
gue en la misma situacion esta mu-
cha gente que trabaja en el sector.
Ante ese panorama, si se quiere sa-
car el pais adelante en produccion
de marroquineria, calzado y vesti-
menta, dice, hay que fomentar un
disefio uruguayo. "Yo no tengo for-
macién, y lo mismo ocurre con la
gente que disefia y participd de la
muestra. La mayoria de las veces
vamos a Argentina, paseamos, mi-
ramos, y copiamos ideas. Esa es la
realidad, y aunque no nos guste de-
cirlo, eslo que hacemos", confeso.

Garrido evalué como muy positi-
va su participacion en la feria, y ase-
gurd su presenciaen laproximaedi-
cion. Ni bien terminé la muestra,
viaj6 a Alemania junto a un peque-
fio grupo de empresarios del sector
a participar en otra exposicion.

Gabriel Lépez, director de Taco-
sur S.A, estuvo en la Feria exponien-

do calzado masculino. Hace 15 afios
gue esta en la industria del calzado,
y durante la crisis de 2002 perdi6
todo, incluso las maquinas. "Cuan-
do Bagnulo decide cerrar la fabrica
por lacrisis, me la ofrecio para traba-
jar. Hicimos un negocio, comenza-
mos a fabricar calzado para hombre
y crecimos. Después Bagnulo ven-
dié sumarcaaotro colegay nosotros
nos dedicamos a fabricar otro tipo
de calzado. Y para evitar la compe-
tencia nos especializamos en calza-
do de vestir", conto.

A la hora de marcar los mayores
escollos que encuentra el sector, es
contundente. "Los zapatos que fa-

Con la muestra ""Montevideo a
tus pies", se lanzé el primer Con-
curso Nacional de Disefio de Cal-
zado y Marroquineria. Los orga-
nizadores del mismo son el Con-
glomerado del Calzado y la Ma-
rroquineria, el Centro de Disefio
Industrial, el Instituto Universita-
rio Bios, la Universidad ORT, Peter
Hamers Designschool y la
Universidad de la Empresa.

bricamos tiene cuero, suela, cordén
y hebilla importados. Después se
manufactura todo, pero los materia-
les son importados. Se trae desde
Argentina porque aca no hay
nada... Aca no se encuentra una fa-
brica de hebilla que tenga gran va-
riedad, porque ese negocio también
tuvo que achicarse", manifesto Lo6-
pez.

"El cuero lo importo porque el za-
pato que fabricamos insume deter-
minado trabajo con determinado
tipo de cuero que acano se hace. Ese
cuero se termina a soplete para que
agarre brillo, y no se encuentra en
cualquier lado. Nosotros lo compra-
mos en Argentina, y es el mismo
que importa Italia para hacer su cal-
zado", agrego.

Otro gran problema que afronta
su empresa es la falta de operarios
gue trabajen artesanalmente. "Las
fabricas se han tecnificado pero este
tipo de zapato se sigue armando a
mano. Entonces encontrar un buen
aparador es muy dificil, porque la
mayoria cerro su taller", dijo.

Su evaluacion de la muestra es
muy positiva. "En mi caso me fue
brillante. Ya tengo tres o cuatro con-
tactos nuevos, y eso es muy proba-
ble que se transforme en opciones
de negocio.

Pablo Koper, director de Kueros,
dijo a Empresas & Negocios que la
idea de la feria es muy innovadora,
porque brinda la posibilidad de
mostrar los productos a gente que
tiene el mismo interés de quien los
fabrica. Koper se acercé aestaindus-
tria de la marroquineria por iniciati-
va familiar. "Mi madre trabajé el
cuero durante muchos afios, y mi
padre era empresario textil, asi que
practicamente llevo el tema en la
sangre", explico.

Segun Koper, la marroquineria es
algo que tiene mucho arraigo en
Uruguay. "Vas a cualquier feriay en-
contras marroquineria, no importa
la calidad. Marroquineria y Uru-
guay estan unidos. Es como el mate,
bien uruguayo.

El empresario evalué como "muy
positiva" la feria, y fue mas lejos adn:
si existiera la posibilidad, le resulta-
ria interesante exponer en el exte-
rior. "Muchas veces cuando miro
desfiles de moda que llegan del ex-
terior, no encuentro tanta diferencia
con los que tenemos aca. Es mas, me
guedo con lo que he visto en la
muestra.

Ademas de vender a nivel local,

"El tema que se ha escuchado
frecuentemente es la disociacion
que ha existido entre la universi-
dad y la empresa. Ese es un tema
bien crucial, siempre ha estado
distanciado el conocimiento con
la industria. Es por eso que he-
mos lanzado este concurso", ex-
plic6 Marcelo Ballesta.

"Ese concurso ha sentado en
torno alamesaalas cinco univer-

los productos de Kueros llegan tanto
a los paises del Mercosur como asi
también a clientes de Estados Uni-
dos. "No vamos a ferias de otros pai-
Ses a exponer nuestros productos
porque de verdad no podemos,
pero igual tratamos de hacernos co-
nocer por diferentes vias. Tenemos
clientes que van a Estados Unidos y
llevan muestras de nuestros pro-
ductos, y lo mismo cuando viajan a
Europa. De esa forma hemos am-
pliado nuestro mercado.

Roberto Di Donato, gerente gene-
ral de Di Donato, empresa que fabri-
ca calzado femenino, contd que el
suyo es un negocio llevado adelante
por toda una generacién. "Luego de
la crisis del 2002 se pudo mantener
la empresa, no cerramos. Pero de
pasar atener unaproducciénde 30a
50 pares bajamos a 10 pares. Perdi-
mos gente que el material humano
es fundamental paratrabajar artesa-
nalmente, y eso lo sentimos porque
apostamos al trabajo artesanal y ma-
nual.

Di Donato es optimista respecto al
futuro del sector. "Pienso que la in-
dustria va a salir adelante. Durante
los afios de crisis trabajamos para
mantener la empresa, pero quere-
mos reinsertarnos. Necesitamos
ayuda del Estado en el sentido de
gue hay que poner una barrera a la
libre importacion, porque eso perju-
dicamucho aestaindustria", oping.

Al igual que sus colegas, expreso
gue la experiencia de la feria fue
fructifera. "Significo agregar contac-
tos, mostrar que todavia estamos
presentes en plaza", afiadio.

Alberto Kahiaian, director de Gos-
hik (fabrica de calzados para bebes,
nifos y jovenes), dijo a Empresas &
Negocios que la iniciativa de la Fe-
ria, "tiene que continuar parael ple-
no conocimiento tanto del mercado
interno como el externo".

Kahiaian, que también es directi-
vo de la Camara de Industrias del
Calzado, reconocié que si bien el
contrabando existe, no es "el proble-
ma mas importante del sector".

Explicé que las dificultades son
muchas pero hoy las mas importan-
tes son el tipo de cambio y la libre
importacion de terceros paises
como China. "Otros problemas son
propios del sector... La baja mano
de obra es porque no hay produc-
cién y la gente muda de rubro. Y la
falta de materia prima se da porque
ese sector, al ver que nuestra indus-
triaconsume menos, no invierte.

sidades mas importantes en materia
de disefio, mas el sector empresa-
rial. Aca se empieza a generar un ca-
mino de doble sentido... Primero
las universidades tuvieron que
aprender como se hacia un zapato
paraensefnarlesalosalumnos. Y ala
vez, las propias universidades trata-
ran de identificar las propuestas de
disefio que el sector industrial pue-
da insertar', agrego.
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La consultora espafiola, Maria
del Mar Cervara, fue la encargada
de realizar el diagnostico sobre el
sector de la industria del calzado y
la marroquineria.

Durante todo el proceso de ela-
boracion del Plan de Refuerzo de
la Competitividad, la consultora y
el Conglomerado de Calzado y
Marroquinerfa llevaron adelante
distintas actividades, con el fin de
trabajar en la priorizacién de mer-
cados externos, en la definicion
del plan de accion para el ingreso
a nuevos mercados y en la pro-
puesta de acciones para mejorar
los problemas en procesos pro-
ductivos y la cadena de valor.

La consultora espafiola presen-
16 a las 86 empresas aglomera-
das, una linea estratégica para
mejorar el sector.

En conjunta labor, se concluy6
que las oportunidades para el sec-
tor van unidas a un proceso de
cambio trascendental que debe
de conducir al desarrollo de nue-
vos mercados y la generacion de
un mayor valor agregado.

Por ser un pais que presenta
componentes interesantes, como
la cercania geogréfica, el nivel de
aranceles, el crecimiento de las
importaciones y similitud en las
temporadas de las colecciones,
Mar Cervera evalud la posibilidad
de realizar un plan exportador ha-
cia Chile, para luego de alcanzar
experiencias exitosas en dicho
pais, definir otros mercados re-
gionales, incluyendo EEUU.

Tras diversas reuniones realiza-
das con el Conglomerado, la con-
sultora espafiola detectd los pro-
blemas existentes en el sector: di-
ficultad de acceso a insumos, des-
conocimiento de las necesidades
delos clientes de los mercados ex-
ternos, poco poder de negocia-
cién por parte de los fabricantes
de calzado hacia los proveedores
y falta de estos Ultimos.

El informe desarrollado por la
consultora Maria del Mar Cerve-
ra, reveld que la industria del cal-
zado y la marroquinerfa en Uru-
guay debera enfrentar importan-
tes desafios estratégicos para ase-
gurar la obtencién de beneficios
superiores a los de su competen-
cia de forma sostenible en el tiem-
po.

Las empresas que integran el
Conglomerado deberan consoli-
dar una posicion de liderazgo en
su mercado, asi como ampliar su
ambito competitivo en las varia-
bles mercado y producto. Debe-
ran también, mejorar la cadena
de valor e intentar mejorar el en-
torno del sector, como la forma-
cién para el desarrollo de nuevas
habilidades de comercializacion,
exportacion, de produccion-lo-
gistica y de disefio.



