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Resumen

Es articulo tiene por objetivo realizar un estudio prospectivo estratégico para la empresa Maraldo
S. A. para el afio 2032. El estudio esta fundamentado en la metodologia de Mojica, dando uso a
las diferentes herramientas que la misma otorga, con la intencion de facilitar los procesos
gerenciales de la empresa. Los resultados muestran que los factores de cambio que requiere la
empresa son bastantes, dentro de esos estd la creacion de un modelo de negocio propio, y la
ampliacién de los canales e innovacion tecnoldgica en sus procesos, ademas de la ampliacién del
portafolio, ya que de momento solamente confecciona sandalias y zapatillas para dama y deja de
lado muchos otros sectores con los que puede estar desarrollando actividades comerciales
bastante interesantes y Utiles para la empresa. Se puede decir que la empresa estad en un momento
de ampliacion y crecimiento, que solo lo va a conseguir, si logra cumplir con las expectativas del
mercado, Yy para eso, requiere hacer mayor inversion en tecnologia, capacitacion.

Palabras Clave: Prospectiva Empresarial, Herramientas Gerenciales, Sector Calzado
Abstract

The objective of this article is to conduct a strategic prospective study for the company Maraldo
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S. A. for the year 2032. The study is based on Mojica's methodology, making use of the different
tools it provides, with the intention of facilitating the company's management processes. The
results show that the factors of change required by the company are many, including the creation
of its own business model, and the expansion of channels and technological innovation in its
processes, as well as the expansion of the portfolio, since now it only manufactures sandals and
slippers for women and leaves aside many other sectors with which it could be developing quite
interesting and useful commercial activities for the company. It can be said that the company is
in a moment of expansion and growth, which will only be achieved if it manages to meet market
expectations, and for that, it needs to invest more in technology and training.

Keywords: Business Prospective, Management Tools, Footwear Sector
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Introduccion

La industria del calzado es uno de los sectores que muestra mayores cambios en las Ultimas
décadas, de tal manera que las que quieran competir en el mercado actual, deben aumentar su
innovacion, productividad, competitividad y principalmente estar preparadas a los constantes
cambios que hoy en dia se suscitan en torno a este sector. De acuerdo con lo anterior, es
importante tener en cuenta que los factores internos y externos que fortalecen o afectan a una
organizacion son medidos en términos de rentabilidad; las organizaciones no seran rentables si
no cumplen con estandares de calidad, produccion, eficiencia, nuevos métodos de trabajo y
tecnologia, entre otros aspectos. Por tales razones, la industria del calzado debe estar atenta a
responder rapida, adecuada y pertinentemente a estos cambios para garantizar buenos procesos
organizacionales y, por ende, el mejoramiento de la calidad de sus productos para satisfacer las
necesidades del consumidor.

La globalizacién hoy mas que nunca es una realidad, por lo que las empresas tanto micro como
macro, ven la necesidad de entrar a competir en un mercado cada vez mas innovador; aspectos
gue no se encuentran aislados del contexto norte santandereano, en donde la industria del calzado
se ha enfrentado con diferentes obstaculos e inconvenientes que han afectado directamente la
competitividad de las empresas, resaltando entre estos lo que corresponde a la poca tecnologia de
punta, los costos de produccion, la mano de obra capacitada y la innovacion en sus productos
(Jurado, 2021; Mercado, 2018; Restrepo, 2019). En este orden de ideas, el sector del calzado en
la region se ha visto influenciado para actuar de manera inmediata respondiendo a la demanda
del mercado; sin embargo, esta respuesta puede no haber sido la adecuada, si se tiene en cuenta



que no se realizan procesos de estudios prospectivos que puedan potencializar las empresas de
calzado de la region norte santandereana, para el impacto econémico que es requerido hoy con
tanta urgencia.

Una de las razones que mas golpea a las empresas del sector es el contrabando, ya que, para citar
en ejemplo, en el mes de septiembre, solo en un operativo la policia logro recuperar un lote con
8000 unidades de calzado y 700 perfumes, que estaban listos para ser comercializados en la
ciudad, lo que pone en evidencia la cantidad de contrabando que se mueve en dicho corredor
generando un impacto negativo importante sobre las empresas productoras locales. Siendo este
solo un evento, de muchos que se presentan, lo que permite evidenciar el volumen de mercancia
que entra sin pagar impuestos convirtiéndose en una problematica importante para el sector.

Respecto de la empresa estudiada (Maraldo S. A.), es posible indicar que es una empresa de
larga trayectoria en el sector, con una operacion de mas de 20 afios que surgié de un taller
artesanal y que ahora se encuentra en expansion, una de sus caracteristicas principales es la
calidad del calzado que produce, situacion que le ha permitido mantenerse en pie a pesar de la
fuerte competencia que implica el contrabando en la region y la llegada permanente de prendas
provenientes de china, ya que si bien son calzado muy agradable casualmente carecen de calidad
de tal manera que a pesar de que los precios son un poco mas elevados sobre el precio que
ofrecen los dos sectores antes mencionados la poblacién sigue adquiriendo sus productos.

Sin embargo, los efectos econdmicos de los cambios sociales que se han presentado han tenido
efecto de manera importante sobre la economia de la empresa, que ain no genera pérdidas, pero
que podria llegar a dicha situacion si no se hace el debido control y planeacion de los cambios
que implica la adaptacion a la nueva realidad que dejo la pandemia. En este sentido, la
prospectiva se constituye en un eje central de los procesos que orientan el desarrollo y la
prosperidad de las personas, tal como lo afirma (Godet, 2007):

Ahora bien, se deduce que la prospectiva esta interconectada con la administracion y
los procesos politicos donde se toman decisiones a fin de solventar problemas o
alcanzar los objetivos propuestos, en ella se plantean las acciones y la forma en que
se desarrollara (p. 23).

Respecto de la empresa, es la planificacion quien lleva a establecer la direccién en que se debera
trabajar para concretar las metas planteadas. Dentro de la prospectiva existen diferentes modelos,
sin embargo, se abordara en este caso la prospectiva, la cual tiene como objetivo principal
identificar y medir los maximos valores posibles, parametros o variables que influyen dentro del
proceso de la prospectiva para la toma de decisiones, considerando las visiones futuras y los
objetivos estratégicos de cualquier tipo de operacion u organizacion (Barios, Ortega & Niebles,
2021; Castro, Caballero y Palacios, 2018).

Otro aspecto para resaltar dentro del actual proceso de investigacion es la presencia de
incertidumbre dentro del proceso gerencial, debido a que existen multiples variables que afectan
el sector, dentro de los cuales estan el acceso a las materias primas, el ingreso de contrabando
desde otros paises que implica venta de productos sin pago de impuestos de tal manera que las
empresas que se dedican a este sector atraviesan grandes dificultades. De tal manera, que segun
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la definicion de la Guia para la Expresion de la Incertidumbre de Medida (GUM, Guide to the
Expression of Uncertainty in Measurement, 2008), la incertidumbre es ¢l “parametro asociado al
resultado de una medida, que caracteriza la dispersion de los valores que razonablemente pueden
ser atribuidos al mensurando” (p. 76).

Por ello, son distintas las acciones y estrategias que se deben emprender a través de la
prospectiva, es decir, sobre los procesos que son inherentes con las funciones que esta debe
desarrollar, puesto que ambas apuntan por el funcionamiento adecuado de los espacios
productivos, por ello, es necesario que estas actlen a la hora de implementar acciones que
promuevan el desarrollo 6ptimo de las funciones de la empresa. Es sabido que el gerente, de
cualquier institucion, se vale de sus habilidades y destrezas para generar procesos que van desde
lo estructural, hasta lo coyuntural, en opinion de (Gairin, 2005):

En ese sentido, debe trazarse como meta, asumir mayores responsabilidades, trabajar
en funcién del éxito, participar en eventos de trascendencia, actualizacion, y
mejoramiento; es poner en practica una accion integral que permita al gerente, actuar
como un lider funcional pensando como un gerente general, segun la perspectiva de
la gerencia integral (p. 21)

Este accionar del gerente tiene presente todos los aspectos del funcionamiento de la empresa,
pues, ahi radica la esencia de la funcién gerencial. La cual desde lo planteado es, de verdad, un
reto que es necesario asumir, para ver los frutos de una gerencia de alta calidad humana y
profesional. Pues, desde esa postura logra abarcar componentes basicos para el buen
funcionamiento de la empresa, por ende, es necesario que el gerente vele por el cumplimiento de
las funciones y mas en todo lo que respecta para propiciar un ambiente y un clima organizacional
que potencie las cualidades del ser en los espacios de produccién (Lopez & Pefialosa, 2021). De
tal manera que por medio de los estudios de prospectiva es posible disminuir la incertidumbre, ya
que facilita el proceso gerencial, dando oportunidad a la toma de decisiones, debido a que le
permite al responsable de la gerencia, anteponerse a las posibles situaciones que se pueden
presentar y por ende tomar las medidas necesarias para afrontar cada situacién con la seguridad
que ofrece tener el conocimiento previamente.

Es articulo tiene por objetivo realizar un estudio prospectivo estratégico para la empresa Maraldo
S. A. para el afio 2032. El estudio esta fundamentado en la metodologia de Mojica, dando uso a
las diferentes herramientas que la misma otorga. Los resultados muestran que los factores de
cambio que requiere la empresa son bastantes, dentro de esos esta la creacion de un modelo de
negocio propio, y la ampliacion de los canales e innovacion tecnoldgica en sus procesos, ademéas
de la ampliacion del portafolio.

Esquema de resolucion

1. Problema de investigacion

¢ Qué resultados se obtendrian de un estudio prospectivo estratégico para la empresa Maraldo S.
A. para el afio 20327



2. Metodologia
2.1 Tipo de estudio

Este estudio es de tipo cuantitativo, fundamentado en el analisis de las dos fuentes explicitas del
modelo que son fuentes secundarias y primarias; asi, las secundarias estan relacionadas con los
antecedentes y, las primarias con los actores que intervienen o que tienen efecto sobre la
organizacion y son considerados expertos.

2.2 Disefio de investigacion

El presente estudio, se desarrolla bajo la metodologia de Mojica (2010), dando uso a las
diferentes herramientas que propone en su modelo, con la intencion de ilustrar la situacion actual
de la empresa y su posible efecto sobre el futuro de la operacion. Es necesario indicar que la
prospectiva es una herramienta que permite analizar la realidad en el presente del negocio a
partir de todas sus variables, con la intencidn de reducir la incertidumbre respecto de los cambios
que se presentaran, de tal manera que se puede influir en el futuro esperado, con la intension de
que el mismo muestre una situacién positiva en la construccion del futuro (Mojica, 2010).

Segun Mojica (2010), para realizar un estudio de prospectiva es necesario tener en cuenta tres (3)
variables a saber: los expertos, los actores y, las leyes de la probabilidad que usan el andlisis
matematico para establecer la probabilidad de que se presente una situacién a tiempo futuro, a
partir de la informacién con que cuente la empresa en presente. Bajo ese orden de ideas, se
define a los expertos, como personas que tienen el conocimiento completo respecto de las
diferentes problematicas que afronta la empresa; los actores en las empresas son definidamente
quienes tienen la autoridad para tomar decisiones en caso de que se requiera ejecutar algun
cambio y, por ultimo, las leyes de la probabilidad que son las herramientas para organizar, y
manejar la informacion dispuesta por la empresa para hacer las debidas proyecciones.

Dentro de las fuentes primarios se pueden destacar, en primer lugar, el estado del arte de la
empresa, que revela toda la informacién disponible de la empresa, desde su origen hasta la
actualidad, mostrando de forma ordenada su evolucién y las caracteristicas que le han permitido
sostenerse en el mercado. En segundo lugar, el estado del arte del sector, que expone una sintesis
de la situacion del sector respecto de su evolucion en el tiempo y las caracteristicas de este, tanto
a nivel local, como nacional e internacional. Por ultimo, la vigilancia tecnoldgica, relacionada
con los avances tecnologicos del sector junto a los mas recientes cambios o novedades en
tecnologia que corresponde a la elaboracion de calzado.

En cuanto a las fuentes primarias, Gonzalez (2017) sefiala que:

son el dato fundamental del sector a estudiar. En el método prospectivo aplicado con
las fuentes primarias se considera la informacion desarrollada en los talleres y su
correspondiente analisis en cada una de las etapas del estudio Para el desarrollo de
esta etapa es fundamental contar con un grupo de expertos que intervengan en el
desempefio de la organizacion, son seleccionados de acuerdo con su importancia y
conocimiento en el area y se desempefiaran como Panel de expertos en la realizacién
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de los talleres y seran encargados de validar la informacion obtenida de las fuentes
secundarias (p. 12).

De tal manera que, es en este apartado en que se analizan todas las variables que generan
incertidumbre en la empresa, teniendo en cuenta la vision y la mision como los objetivos a
alcanzar luego de terminar el estudio y el periodo para el cual se ha establecido. A continuacion,
se describen los talleres a realizar con los expertos.

2.2.1 Taller 1: andlisis empresarial y seleccion de factores de cambio

En este taller se realiza el andlisis de algunos elementos que son reconocidos como componentes
de cambio debido a que tienen algun tipo de impacto sobre la organizacién que se esta
estudiando en su contexto interno y externo. Dentro de estos se tienen en cuenta, los aspectos
econdmico, cultural, social, ambiental, politico y cientifico; de tal manera que no se dejen
detalles por incluir con la intension de que la vision que se tiene de la empresa sea lo mas
completa posible. En este taller se pueden utilizar varias herramientas entre las que se
encuentran:

Arbol de competencia de Marc Giget
Segun Gonzalez (2017):

Esta herramienta permite a la organizacion organizar sus ideas en tres niveles, en el
primero busca identificar su saber hacer, en el segundo sus competencias y en el
tercer sus productos a obtener basados en un anélisis de tiempo del pasado, presente
y futuro (p. 13).

Matriz de Cambio de Michael Godet. Segin Gonzélez (2017) “Esta herramienta permite
analizar los cambios a futuro separandolos en cambios presentidos, anhelados y temidos; y
analizarlos desde las diferentes perspectivas en las cuales pueden cambiar los diferentes
contextos de la organizacion” (p. 13).

Matriz DOFA. Segin Gonzélez (2017) “Esta herramienta permite analizar la organizacion
desde lo interno con el analisis de sus debilidades y fortalezas y los externos desde las
oportunidades y amenazas para realizar un diagndstico global de la empresa” (p. 14).
Descripcion de los factores de cambio. Segun Gonzélez (2017) “A partir de la identificacion de
los factores en los pasos anteriores se procede a definir cada uno de los factores definiendo en
qué consisten, qué ocurre actualmente con ellos y con qué indicador se puede realizar la
medicion” (p. 14).

2.2.2 Taller 2: definicion de variables estratégicas
Para realizar el andlisis se pueden utilizar las siguientes herramientas:

Método “IGO”. Segun Gonzélez (2017) este método es “una herramienta que permite



identificar los factores y calificarlos en su importancia y gobernabilidad permitiendo identificar
aquellos que cobran un mayor valor para el estudio en los diferentes escenarios a plantear” (p.
14).

Andlisis estructural plasmado en la herramienta MIC MAC. Es una herramienta que permite
priorizar los factores y establecer las variables estratégicas. Al respecto, Godet (1993) sefiala que
“la herramienta busca determinar el impacto de una variable sobre otra a traves de la calificacion
de los actores indicando su influencia y dependencia. Para determinar entonces las variables
estratégicas se procede a identificar los que tengan mayor influencia” (p. 208).

2.2.3 Taller 3: juego de actores
Segun Godet (2000) este taller:

...pretende identificar la posicion de los diferentes actores sociales frente a las
variables estratégicas definidas, es por tal razon que se busca reconocer las
estrategias de cada uno de los actores y de esta manera determinar las posibles
jugadas que cada uno podra hacer dentro del escenario a proponer. La herramienta
para utilizar serd el MACTOR. el método MACTOR es una herramienta para valorar
las relaciones de fuerza entre los actores y determinar su posicion respecto a los
objetivos planteados (p. 198).

Asimismo, Godet (2000) identifica siete (7) fases para el desarrollo de este taller:

Identificar las cartas de identidad de cada actor.

Identificar los retos estratégicos

Determinar la posicién del actor frente al objetivo estratégico.
Realizar la matriz de posiciones

Evaluar las relaciones de fuerza entre los actores.

Integrar las convergencias y divergencias.

Formular las recomendaciones estratégicas.

2.2.4 Taller 4: diseio de escenarios de futuro

Segln Godet (2000, p. 206) en este punto se busca recopilar la informacién obtenida de los
puntos anteriores y lograr la redaccion de los escenarios a futuro en los cuales podra encontrarse
la empresa para el afio 2032. Por otra parte, Godet (2000) sefiala que:

Existen varias herramientas a utilizar entre las que se encuentran el analisis
morfoldgico y los ejes de Peter Schwartz. El analisis morfoldgico es la exploracién
de los futuros posibles a partir de las 16 combinaciones resultantes del sistema. Este
método se desarrolla en las siguientes fases:
e Construccion del espacio morfologico en la cual se describen las diferentes
hipotesis que pueden ocurrir frente a una variable.
e Reduccién del espacio morfoldgico a través de la creacion de escenarios a
partir de la combinacion de hipétesis.
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Los ejes de Peter Schwartz permiten definir directrices de futuro y con base en eso
los posibles escenarios de la organizacion (p. 206).

2.3 Poblacion y muestra

La poblacion estd conformada por 55 empresas de calzado de la ciudad de Cucuta segun la
Céamara de Comercio. La muestra fue no probabilistica e intencional, dado que se podian obtener
la informacion sin inconvenientes, por ello se eligio la empresa Maraldo S.A., ubicada en el
barrio el Bosque en la ciudad de Cucuta.

3. Plan de redaccion
3.1 Resultados de investigacion
3.1.1 Andlisis financiero de Maraldo C. A.

En el estado de resultados, se puede observar una proyeccién a los proximos 5 afios donde en
efecto, si se logra mantener el flujo de ventas que se presenta hasta ahora; se puede hablar de
unos amplios mérgenes de rentabilidad futura, sin embargo para que estos margenes se alcancen
es necesario que la empresa desarrolle diferentes estrategias y le dé uso a las herramientas
tecnoldgicas que le permitan mantenerse activo en el mercado y crecer ya que de otra manera los
margenes de venta disminuirian y por ende, la rentabilidad se veria seriamente afectada (tabla 1).

Tabla 1. Estado de resultados

ANO 1 2 3 4 5 6

VENTAS 79.200.000 163.152.000 252.069.840 346.175.914 445.701.489 550.887.040
costo de ventas

costo de mano de obra 15.000.000  15.450.000 $15.913.500 16.390.905 16.882.632  17.389.111
costo de materia prima 29.000.000 29.870.000 30.766.100 31.689.083 32.639.755 33.618.948
total, costo de venta 44.000.000 45.320.000 46.679.600 48.079.988 49.522.388  51.008.059
utilidad bruta 35.200.000 17.832.000 205.390.240 298.095.926 396.179.101 499.878.981
gastos operacionales

gastos administrativos 10.000.000  10.300.000  10.609.000 10.927.270  11.255.088 $11.592.741
gastos de ventas 0 0 0 0 0 0
Comisiones 0 0 0 0 0 0
total, gastos operacionales 10.000.000  10.300.000 $10.609.000 10.927.270 11.255.088  11.592.741
utilidad operacional 25.200.000 107.532.000 194.781.240 287.168.656 384.924.013 488.286.240
Impuestos 8.820.000 37.636.200 68.173.434 100.509.029 134.723.405 170.900.184
total, utilidad neta 16.380.000 69.895.800 126.607.806 186.659.626 250.200.608 317.386.056

Fuente: elaboracion propia.

En la figura 1 se observan los margenes de rentabilidad en las tres opciones mas importantes o
reconocidas, que son margen bruto, margen operacional y margen neto. Donde en efecto se ven
crecimiento importante en los 3 margenes lo que implica quién se esta ejecutando una operacion
que a largo plazo resulta ser completamente rentable siempre y cuando la empresa esta
incapacidad de adaptarse a los cambios que conlleva el paso del tiempo



Figura 1. Margenes de rentabilidad

Margenes de rentabilidad

we Margen bruto  w Margen operacional  sss==Margen neto

Fuente: elaboracion propia.
3.1.2 Sector nacional del calzado

Para evaluar el sector a nivel nacional se puede hablar de la encuesta manufacturera que se
desarrollo por el departamento administrativo nacional de estadisticas, DANE (2016), donde
publicaron que el sector de fabricacion de calzado para el afio 2015 contaba con la existencia de
225 empresas o fabricas que corresponde al 2,00% de las empresas del pais y ademés de eso
contaba con una ocupacion de personal de aproximadamente 15163 personas, que al valorarlo
frente a los indices nacionales corresponde al 2,10% de las personas ocupadas a nivel nacional.
Dentro de esa ocupacion, se entiende la presencia de 2 tipos de contratacion, la contratacion
permanente y la temporal dentro de los permanentes se contaba con una ocupacién de 4933
personas y dentro de los temporales con 7248 personas.

Dentro de las ciudades méas representativas en este tipo de actividad o las mas productoras se
puede hablar de Antioquia con un aporte de 40,00%, Bogota con un 17,00%, Bucaramanga y los
Santanderes generan un 13,00%, Valle con un 15,00% y Medellin junto con Manizales con un
3,00%. Otro aspecto importante para mencionar es la produccion bruta qué fue de
aproximadamente de 1.161.745.091 y en costos y gastos de la operacion invirtieron 614.909.878
con un excedente bruto de321.053.724. Los activos alcanzaron un total de 464.905.894 (tabla 2).

Tabla 2. Sector calzado en Colombia

DEPARTAMENTO %

Bogota 40,00
Bucaramanga 17,00
Cali 13,00
Manizales 3,00
Medellin 15,00
Resto del pais 12,00

Fuente: tomado de Departamento Administrativo Nacional de Estadistica (DANE). Obtenido de
https://www.dane.gov.co/index.php
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3.1.3 Sector internacional del calzado

Para establecer la situacion del sector de produccion de calzado a nivel internacional se dio uso
al estudio realizado por Proexport Colombia (Proexport, 2011), que evalud la condicién en la que
se encuentra el sector de produccion de calzado en el mundo, la primera variable analizar es el
consumo de este tipo de producto en los diferentes lugares del mundo. En la tabla 3 se observa
que el pais con mayor consumo de calzado es Europa occidental y después esta Estados Unidos,
la raz6n por la que se muestra el fendmeno con esa actividad es la capacidad de adquisicion o los
recursos con los que cuenta la poblacion para poder adquirir bienes y servicios, de tal manera
que por el hecho de que la zona de Europa occidental estaba compuesta por paises adinerados
genera que su poblacion estad en mayor capacidad de comprar o de adquirir este tipo de articulos
con mas frecuencia que en el resto del mundo.

Tabla 3. Consumo de calzado en el mundo

PAIS %
EE. UU. 16,00
América Del Norte Y Central 3,00
Ameérica Del Sur 4,00
Brasil 5,00
Europa Oriental 7,00
Europa Occidental 18,00
Japon 5,00
Italia 7,00
Asia 13,00
China 14,00
Oceania 1,00
Medio Oriente 3,00
Africa 4,00

Fuente: tomado de Proexport (2011).

Respecto de los paises méas productores de calzado, independientemente del modelo o del
material, se puede decir que el mayor productor a nivel mundial es China, debido a que cuentan
con las estructuras organizacionales suficientes para produccion masiva de este tipo de elementos
y, ademas, por los tratados de comercio, que les permite comercializarlos o distribuirlos en
diferentes paises (tabla 4).

Tabla 4. Productores de calzado en el mundo

PAIS %
Africa 1,00
América Del Sur 2,00
Brasil 5,00
Europa Oriental 3,00
Europa Occidental 3,00
Vietnam 5,00
India 6,00
Asia 10,00
China 63,00
Medio Oriente 1,00

América Del norte Y Central 1,00




Fuente: tomado de Proexport (2011).
3.1.4 Costos y gastos desagregados

En la tabla 5 se puede observar que las materias primas y empaques son el mayor gasto en la
operacion, dado que con ellas se confeccionan los productos a comercializar y, los empaques
resultados resultan ser sumamente Utiles en la medida en la que previenen la contaminacién y
dafio del producto; asimismo, facilitan el transporte desde la fabrica hasta los almacenes o el
cliente final.

Tabla 5. Costos y gastos

ITEM COSTOS Y GASTOS %
Materias primas y empaques $489.641.049 79,60
Energia eléctrica $21.203.567 3,40
subcontratacién de trabajos $43.430.012 7,10
Servicios de reparacion y mantenimiento $9.974.043 1,60
Arrendamiento de bienes $7.855.590 1,30
Alquiler de materia prima y equipo $534.761 0,10
Servicios publicos $2.277.727 0,40
Otros consumos $3.277.753 0,50
Costos y gastos de transporte de materias primas $1.259.454 0,20
Personal temporal $35.455.454 5,80
Total $614.909.410 100

Fuente: elaboracion propia con base en la encuesta anual manufacturera (2016).
3.1.5 Margen del sector

Segun, el Departamento Administrativo Nacional de Estadistica (2016), la produccion de calzado
para el afio 2015 ascendi6 a $1.161.745.091 a este valor se le descuenta los rubros
correspondientes a los consumos intermedios que son de aproximadamente $614.909.878, que
corresponden al pago de personal y su asignacion salarial junto con las prestaciones sociales
tanto para contratos fijos como temporales, alcanzando un margen neto de 321.053.724 que
corresponde al 27,63% del rubro obtenido de la operacién, lo que se podria aproximar a un
30,00%. De tal manera que el 30,00% de la produccion se consume en los salarios de los
colaboradores que participan en la operacion.

3.1.6 Andlisis de tendencias que aplican para el sector de calzado

Con el fin de poder realizar seguimiento a las tendencias que rodean el calzado en el mundo se
procede a revisar las tendencias mundiales de mayor impacto. De acuerdo con Meyer (2011), en
el mundo se pueden generar cambios en el contexto de la organizacion; con base en la
identificacion de las tendencias globales, a continuacion, se procede a identificar los temas de
mayor impacto para el sector y con base en ello definir los temas claves de busqueda para el
analisis de patentes.

Actividad tecnoldgica

Para realizar el analisis de la actividad tecnoldgica respecto a la produccion de calzado se dio uso
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a la base denominada PatentScope. Se pudo comprobar que se han publicado un total de 8614
patentes en el tema de calzado y, 519 patentes entre los afios 2012 y 2017 (tabla 6).

Tabla 6. Patentes del sector calzado

Calzado con propiedades terapéuticas con insercion de capsulas en su
interior.

Calzado con propiedades anti-impacto.

Plantillas combinadas con calcetines

Dispositivo para personalizar calzado que permite adaptar al tamafio
del calzado requerido.

Calzado utilizado para la acumulacion de energia

Calzado deportivo atrapa pelotas

A43B Caracteristicas del calzado. Piezas _Calzado respirable (autoventilado y anti-olor)

del calzado Accesorios luminosos para calzado deportivo.

Impresion personalizada en calzado.

Suelas a partir de materiales compuestos.

Sistema para modificar base del calzado.

Suelas impermeables.

Calzado especial para deporte (aleta, ciclismo).

Calzado que evita caidas.

Calzado con tacon intercambiable.

Calzado piezoeléctrico para cargar dispositivos mdviles.

Moldes para fabricacion de suelos

B29D Produccioén de articulos a partir de  Plantillas con sistemas de ventilacion

plasticos Suelas que permiten transpiracion del pie.

Calzado impermeable al agua.

Calzado de proteccion

Maquinas cortadoras de piezas.

A43D Accesorios para el calzado M&todos de medicion de pie.

Métodos para probado virtual de calzado.

Calzado con micr6fono.

A43C Equipos o métodos para fabricar Dispositivos amortiguadores de calzado.

calzado Sujetador de cordones.

Cierres optimizados de calzado.

Accesorio bonico para calzado.

AG3B Aparatos para hacer ejercicio Calzado gravitacional.

Equipos entrenamiento de surf.

Calzado corrector de juanetes

AB1F Dispositivos ortopédicos Dispositivos para postura.

Equipos entrenamiento de surf.

Fuente: elaboracion propia.
Tendencias tecnoldgicas

La tecnologia ha crecido a pasos agigantados y se ha abierto camino en todos los estamentos
productivos y no solo en las organizaciones sino la cotidianidad de todas las personas de tal
manera que se puede hablar del uso de la tecnologia en educacién entretenimiento y otros
muchos momentos de la vida de las personas de manera cotidiana. En el sector calzado, la
tecnologia se ha hecho participe de una forma importante a fin de responder a las necesidades
especificas del comprador vy, la intencion de no es masificar el proceso, sino por el contrario,
hacerlo mas personalizado.



Actualmente se ha implementado algunas tecnologias con base en este modelo, por ejemplo, en
el lanzamiento de la compariia taiwanesa Mediatek, se ofrecieron zapatos que cuentan con un
sistema de posicionamiento global (GPS), que le permiten mostrar su ubicacion con una
aplicacion al celular, esta es de gran utilidad para controlar la ubicacién de los nifios o las
personas que tienen algan déficit cognitivo (EI tiempo, 2015).

Eco-moda

Respecto a este estamento se puede decir que como en todos los sectores productivos, se busca
identificar materiales que sean biodegradables y sostenibles en el tiempo con la intencion de
proteger los recursos naturales agotables y evitar la sobreexplotacion, Por otro lado, dentro de los
procesos productivos se busca es mi nuire el uso de energias no renovables y reemplazarlas por
energias renovables o energias limpias que permitan sostenerse en el tiempo y que ademas
disminuyen los gastos de la operacion ya que el uso de este tipo de recursos tiene doble efecto si
bien el principal es proteger el ambiente y los recursos naturales la consecuencia de esa blsqueda
de proteccién es la disminucion de los gastos de operacion lo que implica que se genera un
margen superior de utilidad

3.1.7 Andlisis de talleres a expertos

La metodologia propuesta para el estudio prospectivo consiste en la realizacion de 4 talleres con
el grupo de expertos y orientados por los consultores a cargo.

Taller 1: Analisis Empresarial y seleccion factores de cambio

El objetivo de este taller es identificar y generar una lista de factores que resulten ser
determinantes para el cambio que requiere la organizacion, y se ejecuta por medio del uso “Arbol
de competencia de Marc Giget”, “Matriz de cambio”, “Matriz DOFA” y “Definicion de factores”
y, se complementa con el analisis de tendencias realizado anteriormente, en tres escenarios que
son el arbol antiguo, el arbol del presente y el arbol del futuro.

Arbol de competencias de Marc Giget

La primera herramienta para aplicar es el arbol de competencias de Marc Giget. Segin Gonzélez
Y Sénchez (2017) “el cual permite organizar las ideas en tres niveles, el primero que corresponde
a la raiz y es el saber hacer, el segundo que es el tronco y corresponde a las competencias y en
tercer lugar las ramas que son los servicios para ofrecer” (p. 84). El arbol de competencias
comprende:

e Raiz (“saber hacer”): respecto del saber hacer, se encontré que en efecto el proceso se
desarrollaba de forma artesanal, lo que implicaba escaso uso de la tecnologia, una
productividad que, limitada la velocidad a la que podia trabajar el Zapatero en su taller,
bajo reconocimiento y alto costo en las materias primas, lo que implicaba un desgaste
bastante elevado frente a los recursos percibidos.

e Tronco (“competencias™): respecto a las competencias, se puede decir que en efecto el
Zapatero era una persona especializada en el arte de elaborar el calzado, pero no contaba



Esther Adriana Maldonado Jauregui. [(2022)]

con mucha formacion respecto de uso de herramientas tecnoldgicas, por lo que su trabajo
se veia limitado a lo que podia hacer con sus manos Yy, las escasas herramientas con las
que contaba Por otro lado, no habia una estructura organizacional sélida qué permitiera la
ampliacion del negocio, sino que por el contrario, la actividad se desarrollaba en
pequefios talleres que quedaban dentro de las viviendas de cada Zapatero, con el uso de
poca tecnologia.

Ramas (“servicios”): respecto de los servicios, los zapatos que se confeccionaban
inicialmente eran solo botas y sandalias y su materia prima principal era cuero. Debido a
los escasos disefios, las piezas eran poco ergondmicas y bastante incomodas, ademas, al
ser elaboradas con cuero de animal, sus costos eran bastante bajos.

En el &rbol del presente se observa que:

Raiz (“Saber hacer”): en el arbol del presente se puede decir que la raiz o el saber hacer
es mucho mas solido, ya no se ejecutan actividades de forma artesanal, sino que por el
contrario el proceso se industrializd, generando una produccién masiva, la empresa
cuenta con un mayor reconocimiento, debido a la industrializacion se da uso a una gama
media tecnologia que permite producir una mayor cantidad de piezas de calzado sin
disminuir su calidad.

Tronco (“Competencias™): respecto a las competencias ahora si se cuenta con un equipo
de recurso humano que acude a la planta donde se desarrolla toda la operacion, se cuenta
con una estructura organizacional en proceso de solidificacion, los costos de produccion
disminuyeron y por ende los precios de venta son coherentes a la realidad, y el personal
esta capacitado en el uso de las diferentes herramientas existentes para facilitar el proceso
disminuyendo el desgaste del personal.

Ramas (“Servicios”): respecto a los servicios se puede decir que a tiempo presente existe
una gran variedad de calzado, que esta directamente relacionado a la actividad que se
vaya a desarrollar y son elaborados con materias primas sintéticas que son mas cémodas
y que tienen un efecto mucho menos nocivo sobre el medio ambiente.

En El arbol del futuro se puede observar lo siguiente:

Raiz (“Saber hacer”): respecto del arbol del futuro en la raiz se puede observar una
empresa supremamente sélida, que le genera valor agregado a sus productos por medio
de una produccion especializada dando uso a tecnologia de punta con procesos creativos
que le permiten sobresalir frente a los demas competidores.

Tronco (“Competencias™): respecto de las competencias el talento humano debe contar
con la formacion en el uso de las diferentes tecnologias dentro de esas el disefio 3 D, y
muchas mas herramientas que facilitan el proceso de creacion de calzado con una
finalidad definida o especializado para cada actividad; también, se observa una
organizacion empresarial completamente estructurada y sélida que proyecta sus Estados a
futuro y que a partir de los cambios esperados genera los procesos de capacitacion y
actualizacion necesarios para sostenerse en el mercado

Ramas (“Servicios”): los servicios hablan de un calzado especializado completamente
ergondémico que responde a las necesidades del cliente y queda uso de materias primas
bio amigables o biodegradables, ademas, del uso de energias limpias y las caracteristicas



necesarias para que la produccién sea completamente rentable y acorde a las necesidades
del cliente.

Matriz de Cambio

La segunda herramienta para aplicar es la matriz de cambio con la cual se busca identificar los
cambios esperados, anhelados y temidos de la organizacion en el futuro. Se procede a preguntar
a cada uno de los expertos en los diferentes items cuales son los cambios que presienten, anhelan
o temen (figura 2). De acuerdo con la informacién obtenida se identifican las tendencias de la
siguiente manera: tecnologia, econdémica, social y organizativa.

Figura 2. Matriz de cambio

CAMBIOS ESPERADOS PARA EL FUTURO (TECNOLOGICOS, ECONOMICOS, SOCIALES Y ORGANZACIONALES).
- s \ e
PRESENTIDOS ANHELADOS TEMDOS
TECNOLOGICOS Tendencias de Mfejorar la trazabilidad Productos sustitutos
— conectividad a través del de los inventanios
calzado
ECONOMICOS » Reduccién en los indices Mejorar la Fortalecimiento del
R de crecimiento nfraestructura coatrabando
ooaEs N\ | Envejecimiento dela Poblaciéa objetivo Posibles dificultades de
poblaciéa mayoe acceso y movilidad
ORGANZACIONALES ——\ | Estrocturas Posicicnamiento ea el Organizaciones con
* | organizacionales mas mercado mavor diferenciacion al
lrramas cliente

Fuente: elaboracidn propia.
Analisis DOFA

Para la realizacion del taller se retne al equipo de expertos y se entrega a cada uno de ellos
papeles de notas de colores diferentes con el fin de realizar el taller. Utilizando el analisis DOFA
los expertos realizaron la ponderacion y calificacion de pesos de las variables tomando como
base la herramienta obtenida de Economia (2021) (tabla 7 y tabla 8). Al valorar los resultados, se
puede decir que la empresa se encuentra en un momento de evolucion y, requiere fortalecer la
mayoria de sus procesos dentro de los cuales se pueden resaltar los procesos de marketing y
publicidad, dado que, éstos son necesarios para alcanzar unos niveles optimos de rentabilidad.
Con respecto a las debilidades, es necesario que la empresa libere sus canales de
comercializacion y salga de la exclusividad del catdlogo, para que incursionen procesos mas
masivos, que le permitan alcanzar una cantidad suficiente de clientes, que en el inicio han de ser
potenciales y, que, por medio de un excelente servicio al cliente, han de volverse clientes
frecuentes.
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Es necesario de alguna manera ver modelos de negocio de otras empresas méas grandes, que le
permitan generar un modelo de negocio propio a futuro, ya que es de esta manera que puede
alcanzar los proyectos objetivos misidn y vision propuestos. Respecto de las oportunidades el
sector calzado, es un sector muy amplio en el que la empresa se puede desenvolver sin mayor
dificultad, siempre y cuando aproveche las oportunidades y, se mantenga a la vanguardia con los
cambios de la sociedad, la moda y el uso de diferentes materiales, para generar un producto
cémodo, amigable con el ambiente y econémicos.

Tabla 7. Factores internos
FACTORES INTERNOS DETERMINANTES DEL EXITO PESO CALIFICACION PESO PONDERADO

Fortalezas
Experiencia 0,10 4 0,40
Reconocimiento en el mercado 0,10 3 0,30
Amplio portafolio de servicios 0,10 4 0,40
Marca propia 0,10 4 0,40
Disefios propios 0,10 4 0,40
Precios coherentes 0,10 4 0,40

Debilidades
No se evidencio un plan de negocia a largo plazo 0,10 2 0,20
Falta de alternativas estratégicas 0,10 1 0,10
Ausencia de laboratorios de moda 0,10 1 0,10
Poco uso de estrategias publicitarias 0,10 2 0,20
Total 1,00 2,90

Fuente: elaboracion propia.

Tabla 8. Factores externos
FACTORES EXTERNOS DETERMINANTES DEL EXITO PESO CALIFICACION PESO PONDERADO

Oportunidades

Tratados de libre comercio 0,13 4 0,52
Expansion a nuevos nichos de mercado 0,13 3 0,39
Ampliar cubrimiento 0,13 4 0,52
Sector en crecimiento 0,13 4 0,52
Nuevos canales de venta 0,12 4 0,48
Amenazas

Alto nivel de competencia 0,12 1 0,12
Contrabando 0,12 1 0,12
Marcas con precios mas bajos 0,12 1 0,12

Total 1,00 2,79

Fuente: elaboracion propia.
Determinacion de factores de cambio

Para realizar la priorizacion de las variables, se realizé una lista con las variables obtenidas del
analisis DOFA, arbol de competencias y la matriz de cambios, posteriormente se procedio a
definir en qué consiste cada una, que ocurre actualmente con cada una en la organizacion y con
qué indicadores se puede medir (tabla 9).



Tabla 9. Factores de cambio

FACTOR

¢EN QUE CONSISTE?

¢QUE OCURRE ACTUALMENTE?

<CON QUE
INDICADORES SE
PUEDE MEDIR?

Tratados de
libre comercio

Tratados con otros paises para la
importacion 'y exportacion de
productos.

Existen acuerdos para regular
los temas tributarios.

Crecimiento en
exportaciones.

Cobertura Cobertura en todo el territorio. Se tiene cobertura menos en la  Crecimiento ventas
nacional costa atlantica. nacionales.

Portafolio  de Variedad de productos ofrecidos.  Se cuenta con una amplia gama Nuevos productos para
productos de productos. el mercado.

Nuevos canales Uso de nuevos canales de ventaa No se realiza sino distribucion $ Ventas a través de
de venta través de redes sociales y grandes en puntos de venta. nuevos canales.

cadenas.

Innovacién  de

Nuevos productos basados en

La innovacién solo se hace en
nuevos disefios.

Nuevos productos.

Percepcion de la calidad ofrecida

productos tecnologia.
Calidad del
producto al cliente.

El producto es considerado
como de alta calidad en el
mercado.

Producto no conforme.

Fuente: elaboracion propia.

Taller 2: Definicion de variables estratégicas

Para la definicién de las variables estratégicas se definié la herramienta Mic Mac, la cual
permitio medir la interrelacion de las variables. Con el fin de realizar el taller, los expertos
calificaron el impacto de cada una de las variables sobre las demas (tabla 10 y tabla 11).

Tabla 10. Variables Mic Mac

No ETIQUETA LARGA ETIQUETA DESCRIPCION
CORTA
1 Tratados de libre Tratados Dar uso a los tratados de libre comercio existentes para
comercio comercializar el producto en otros paises
2 Nivel de cobertura Cobertura Venta en diferentes ciudades del pais
3 Variedad de productos Portafolio Variedad de disefios, estilos y materiales
y estilos
4 innovacién innovacion productos nuevos y llamativos conforme cambia la moda
5 Modelo de negocio Negocio creacion de un modelo de negocio a largo plazo
6  Canales de ventas Canales crear canales de ventas
7  Marketing digital Marketing Ingreso al uso del marketing digital
8  Generar alianzas Alianzas Generar alianzas estratégicas
9  Capacitar al personal Capacitacién Capacitar al personal respecto del uso de nuevas herramientas
tecnoldgicas
10 Nueva tecnologia tecnologia Actualizar la tecnologia utilizada en la operacion

Fuente: elaboracion propia.
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Tabla 11. Relacién de variables Mic Mac

i I M B It Bl e Bl IS =

d ol 3 3| Zl ol = 20 _

AR

al 8% 28]y a 8] 2

2| o m| 2 ol N2l o

olEl2|o|la| 8|5 a|lg| 5

?lofo e =) ala

2.

1: Tratados 03 [|1[2]|3[|3]2]3]3]|1

2 : Cobertura 3jo|1]2[3]3]2[3]1]3
3 : Portafolio 2]1]03[3]2[2[2[1]3 |2
4:Ilnnovacion |2 |1 (13|03 ]2 ]|2]|2]|3 |3 |3
5:Negocio 113 [3f[3]jo]2]3]2]|3]3 %
6: Canales 3132|3303 [2[1[2]%
7 : Marketing 3[3[2]2]3]|3[0o[3[1]3]F
8 : Alianzas 3[3[3[2]3[3[3[o[1[1]E
9:Capacitaci |1 ]1 |3 [3[3[1]1][1[0]3]%
10:Tecneclogia [3 |1 [3 |3 [3 [1 |11 [3]0]°

Fuente: elaboracion propia.

Taller 3: Juego de actores

En este taller de panel de expertos se identifican las organizaciones que ejercen en mayor o
menor grado, una influencia sobre los escenarios de futuro y se denominan actores. En este taller
se busco valorar las relaciones de poder entre los actores identificando sus divergencias y
convergencias analizando sus posibilidades de alianza por medio del analisis en el software

Mactor.
Identificacion de los actores
El panel de expertos identifico expuestos en la figura 3.

Determinar relaciones de poder entre actores

Como segundo paso en el ejercicio de juego de actores, se procedi6 a calificar la influencia y
dependencia de cada uno de los actores, obteniendo el siguiente resultado:

Tratados de libre comercio
A favor

Consumidores: cuando se habla de los consumidores y los tratados de libre comercio, se
habla de la posibilidad de abrir mercados y adquirir productos que se comercializan en
otros paises con mayor facilidad. Respecto a la situacion de Maraldo S.A., existe la
posibilidad de ampliar el mercado y llegar a posibles clientes, sin tanta traba de tal
manera que en este caso el actor estaba a favor de la creacion demas tratados de libre
comercio.

Estado: para el estado los tratados de libre comercio implican una mayor posibilidad de
entrada y salida de mercancias y, una mayor productividad; de tal manera, que este actor
también se muestra a favor de la creacion de tratados.

e Maraldo: para la empresa la situacion es compleja, ya que, si bien el tratado de libre
comercio le abre la posibilidad de despertar y comercializar sus productos en otros paises,



también da la posibilidad de hacer llegar a mas productos que la competencia, de tal
manera que, se debe potencializar el negocio, para estar a la altura de la situacion y
favorecer la creacion de los tratados.

En contra

e Proveedores: los proveedores por el contrario se muestran insatisfechos, debido a la
posibilidad de ingreso de nuevas materias primas y tecnologias, méas econdémicos y de
mejor calidad, implicaria una disminucion de los ingresos; por esa razon, los proveedores
se encuentran en contra de esta variable.

Figura 3. Actores

* Aliados estratégicos que suplen de mercancia o
insumos a la empresa distribuidora para realizar su
gestion comercial.

* Todas aquellas partes interesadas en los productos de
la empresa.

* Organizaciones que promueven el crecimiento
empresarial y desarrollo de las organizaciones en la
region. ( Alcaldia, Superintendencia de industria y
comercio)

* Empresa Comercializadora de calzado a nivel nacional
que busca posicionamiento de marca propia.

Fuente: elaboracion propia.

Nivel de cobertura
A favor

e Proveedores: respecto al nivel de cobertura los proveedores se encuentran a favor,
siempre y cuando la misma se haga dentro de Colombia, debido a que eso aumentaria la
demanda esos productos generando la mayor rentabilidad.

e Consumidores: los consumidores se muestran a favor, mientras les sea facil acceder a los
productos en cualquier lugar del pais.

e Maraldo: la empresa se muestra a favor de ampliar la cobertura, ya que, aunque debe
solucionar la logistica, la ampliacion de la cobertura aumentaria el proceso comercial.

e Estado: el estado se muestra indiferente, ya que, no sufren ninguna afectacion.
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Variedad de productos y estilos
A favor

Proveedores: respecto de la variedad de productos y estilos, los proveedores se muestran
a favor, debido a que esos procesos aumentan la demanda del producto y, por ende, las
ganancias.

Consumidores: este es el sector mas beneficiado, debido a que van a encontrar productos
de acuerdo con sus necesidades y, van a tener mayor posibilidad de eleccién a la hora de
comprar.

Maraldo: se muestra a favor, a pesar de que implica mayores cambios logisticos debido a
que se amplia el espectro de los clientes.

Estado: es indiferente, ya que, no sufren ninguna afectacion.

Innovacion
A favor

Proveedores: respecto de la variedad de productos y estilos, los proveedores se muestran
a favor, debido a que esos procesos aumentan la demanda del producto y, por ende, las
ganancias.

Consumidores: este es el sector mas beneficiado, debido a que van a encontrar productos
de acuerdo con sus necesidades y, van a tener mayor posibilidad de eleccion a la hora de
comprar.

Maraldo: se muestra a favor, a pesar de que implica mayores cambios logisticos, debido a
que amplia el espectro de los clientes.

Estado: es indiferente, ya que, no sufren ninguna afectacion.

Modelo de negocio
A favor

Proveedores: se muestran a favor, debido a que, al crecer el mercado, esto le permitira
ganar estabilidad y afianzar la relacion entre Maraldo S. A. y los proveedores.

Maraldo: la empresa se encuentra a favor, debido aqui se ve sumamente beneficiada, ya
que en la medida en la que genera un modelo de negocio, puede prever situaciones
futuras a fin de crecer y ganar estabilidad en el mercado.

Consumidores: este actor es indiferente, dado que no le afecta esta variable.

Estado: es indiferente, ya que, no sufren ninguna afectacion.

Canales de ventas
A favor

Proveedores: se muestran a favor debido a que en la medida en que la empresa crece le
permiten ganar estabilidad y afianzar la relacion existente actualmente entre Maraldo
S.A. y sus proveedores.

Consumidores: este es el sector mas beneficiado, debido a que van a encontrar mayores
alternativas en el momento de realizar su compra.

Maraldo: la empresa se encuentra a favor, debido aqui se ve sumamente beneficiada, ya



que esto le permite alcanzar mayor poblacién y facilita los procesos de compra.
e Estado: el estado no se muestra ni a favor ni en contra ya que no sufren ninguna
afectacion.

Marketing digital
A favor

e Consumidores: este segmento se muestra a favor, ya que, en la medida que se digitalizan
los procesos, sera més facil realizar las compras.

e Maraldo: la empresa se veria sumamente beneficiada, ya que, esto le permitira llegar a
una mayor poblacién, con la posibilidad de convertirlos en clientes.

e Proveedores: este segmento no se ve afectado, razon por la cual, se muestra indiferente.

e Estado: es indiferente, ya que, no sufren ninguna afectacion.

Generar alianzas
A favor

e Proveedores: se muestran a favor, ya que, ganan estabilidad en el mercado.

e Consumidores: se muestran a favor, ya que, a partir de dichas alianzas se podria llegar a
facilitar los procesos logisticos que se requiere para la ampliacion de canales y cobertura.

e Maraldo: se muestra a favor, ya que, de esta manera gana estabilidad en el mercado.

e Estado: es indiferente, ya que, no sufren ninguna afectacion.

Capacitar al personal
A favor

e Proveedores: te muestra favor, ya que facilita los procesos de confeccion dando uso a las
nuevas materias primas que los proveedores le ofrecen a la compafiia.

e Consumidores: se muestra a favor ya que en esa misma medida se obtiene una mejor
calidad en el producto final

e Estado: se muestra a favor ya que le permite a la poblacién alcanzar algun tipo de
competencia necesaria para ser productivos

e Maraldo: se muestra a favor ya que en la medida en la que capacite a sus colaboradores
estos van a responder a las necesidades OA la demanda de productos que se encuentra en
el mercado.

Nueva tecnologia
A favor

e Proveedores: se muestra favor, ya que, facilita los procesos de confeccién dando uso a las
nuevas tecnologias que los proveedores le ofrecen.

e Consumidores: se muestra a favor, ya que, se obtiene una mejor calidad en el producto
final.

e Estado: se muestra a favor, ya que, le permite a la poblacién alcanzar algin tipo de
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competencias, necesarias para ser productivos.
e Maraldo: se muestra a favor, ya que, en la medida en la que capacite a los colaboradores,
estos van a responder a las demandas de productos que se encuentra en el mercado.

Taller 4: Disefo de escenarios de futuro

Analisis morfoldgico

Con el objetivo de identificar los escenarios para la empresa Maraldo S. A., al afio 2032 se
utilizé la herramienta de analisis morfoldgico, en la cual se determinaron tres hipotesis para cada
una de las variables: una hipotesis tendencial, que indica como continuaria la organizacién si
siguiera por el mismo camino; una hipoétesis transformacional, en la cual se evidencia la mejora
organizacional y, una hipotesis de ruptura, en la cual se incorporan en la organizacion los
diferentes desafios tecnoldgicos. En la tabla 12 se presentan las variables estratégicas y sus tres

hipétesis al afio 2032.

Tabla 12 Andlisis morfologico

VARIABLES/ HIPOTESIS

H, TENDENCIAL

H; TRANSFORMACIONAL

Hs; RUPTURA

Innovacién de
productos

Crear una nueva categoria
de productos innovadores
basada en las tendencias
de individualizacién del
producto y eco-moda.

Crear dos nuevas categorias
de productos innovadores
basadas en individualizacion
del producto, eco-moda Yy
electrénica textil.

Crear tres nuevas
categorias de productos
innovadores basadas en

individualizacion del
producto, eco-moda,
electronica  textil y

nanotecnologia.

Nuevos métodos de
produccién

Mantener métodos de
produccion basados en
produccion en inyeccién y
estampado de producto.

Automatizaciéon de procesos
industriales en los cuales se
realice un flujo continuo de
material y producto final
entregado.

Implementar técnicas de
produccion basadas en
nanotecnologia.

Posicionamiento de
marca

Lograr una participacion
en el mercado del 1,00%.

Lograr una participacion en
el mercado del 1,20%.

Lograr una participacion
en el mercado del 1,50%.

Calidad del producto

Implementacién de
procesos de satisfaccion
del cliente.

Implementacién de
programas de fidelizacién y
conocimiento del cliente.

Implementacién de big
data y analisis de datos
para conocer en tiempo
real la percepcion del

consumidor  sobre el
producto.
Nuevos canales de Ampliar el mercado a la Implementar pagina web Exportar a tres paises
venta costa y Santanderes. transaccional enfocada al (Costa Rica, Ecuador,

consumidor final B2C por

Guatemala) e implementar

medio de canales e estrategias e-tailing para

commerce. construccién de marca.
Alianzas estratégicas Realizar la vigilancia Establecer convenios con Realizar alianzas con
tecnoldgica  desde la agremiaciones, una alianza laboratorios de desarrollo

organizacion.

con un observatorio
especializado en moda y
convenios con facultades de
disefo.

de materiales y prototipos

Fuente: elaboracidn propia.

El primer escenario se muestra en la tabla 13, una posible hipotesis a corto plazo donde se inicia



un proceso de transformacion, crecimiento y cambio, que debe llevar a la empresa, a fin de
convertirse en una organizacion solida respecto del mercado en el que se encuentra (Barén,
Granada & Pinargote, 2021).

Tabla 13. Escenario 1

VARIABLES/ HIPOTESIS H; TENDENCIAL

Innovacion de productos ~ Crear una nueva categoria de productos innovadores basada en las tendencias de
individualizacion del producto y eco-moda.

Nuevos métodos de Mantener métodos de produccion basados en produccién en inyeccion y estampado
produccién de producto.

Posicionamiento de Lograr una participacion en el mercado del 1,00%.

marca

Calidad del producto Implementacion de procesos de satisfaccion del cliente.

Nuevos canales de venta Ampliar el mercado a la costa y Santanderes.

Alianzas estratégicas Realizar la vigilancia tecnol6gica desde la organizacion.

Fuente: elaboracion propia.

La tabla 14 muestra el segundo escenario, con la hipétesis de lo que podria suceder a mediano
plazo, de tal manera que, se ve un paso mas adelante de la transformacion que deberia desarrollar
la empresa, a fin de crecer y sostenerse en el mercado.

Tabla 14. Escenario 2

VARIABLES/ HIPOTESIS H; TRANSFORMACIONAL

Innovacion de productos  Crear dos nuevas categorias de productos innovadores basadas en individualizacion del
producto, eco-moda y electronica textil

Nuevos métodos de Automatizacién de procesos industriales en los cuales se realice un flujo continuo de
produccién. material y producto final entregado.

Posicionamiento de Lograr una participacion en el mercado del 1,20%.

marca

Calidad del producto Implementacion de programas de fidelizacion y conocimiento del cliente.

Nuevos canales de venta  Implementar pagina web transaccional enfocada al consumidor final B2C por medio de
canales e commerce.

Alianzas estratégicas Establecer convenios con agremiaciones, una alianza con un observatorio
especializado en moda y convenios con facultades de Disefio.

Fuente: elaboracion propia.

En la tabla 15 se muestra el Gltimo escenario, con una visién a largo plazo que implicaria un
crecimiento importante de recursos, infraestructura y tecnologia, para que la empresa responda
las demandas de productos, impulsada por los tratados de libre comercio.

Tabla 15. Escenario 3

VARIABLES/ HIPOTESIS H; RUPTURA
Innovacion de Crear tres nuevas categorias de productos innovadores basadas en individualizacion del
productos producto, eco-moda, electrénica textil y nanotecnologia.
Nuevos métodos de Implementar técnicas de produccion basadas en nanotecnologia.
produccion
Posicionamiento de Lograr una participacion en el mercado del 1,50%.
marca
Calidad del producto Implementacion de big data y andlisis de datos para conocer en tiempo real la

percepcion del consumidor sobre el producto.

Nuevos canales de venta  Exportar a tres paises (Costa Rica, Ecuador, Guatemala) e implementar estrategias e-
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tailing para construccién de marca.

Alianzas estratégicas Realizar alianzas con laboratorios de desarrollo de materiales y prototipos.

Conclusiones

Respecto del Estado del arte de las variables internas y externas, es posible indicar que el
mercado del calzado es un mercado en actual crecimiento, a causa de la especificidad de las
necesidades de los clientes y el uso de herramientas tecnoldgicas; de tal manera que la empresa
debe mantenerse a la vanguardia con los avances tecnoldgicos si espera sostenerse en el mercado
y crecer. Se encontr6 que en el sector calzado hay variables muy especificas que le permiten al
gerente o al cargo gerencial identificar los factores que se podrian convertir en el en elementos
de valor durante el planteamiento es un negocio, una de esas es la personalizacién de los
productos a partir de las necesidades especificas del cliente respecto de las actividades que debe
desarrollar en su vida cotidiana y por ende el tipo de calzado que requiere para cada una de ellas.

Por su parte, los factores de cambio que requiere la empresa son bastantes, dentro de esos esta la
creacion de un modelo de negocio propio, y la ampliacion de los canales e innovacion
tecnoldgica en sus procesos, ademas de la ampliacion del portafolio, ya que de momento
solamente confecciona sandalias y zapatillas para dama y deja de lado muchos otros sectores con
los que puede estar desarrollando actividades comerciales bastante interesantes y Utiles para la
empresa.

Respecto a la situacién especifica de la empresa, se puede decir que esta en un momento de
ampliacién y crecimiento, que solo lo va a conseguir, si logra cumplir con las expectativas del
mercado, y para eso, requiere hacer mayor inversion en tecnologia, capacitacion, pero sobre
todo, generar un modelo de negocio que le permita sostenerse en el tiempo y crecer en el
mercado, dando uso a herramientas como el marketing digital para ampliare la captacion de
clientes por medio de las herramientas tecnoldgicas y la conectividad.
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