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PRINCIPALES DESTINOS DE EXPORTACIÓN Y APERTURA DE 
NUEVOS MERCADOS EN LASMEDIANAS EMPRESAS DE 

CALZADO EN LA CIUDAD DE CÚCUTA

1.INTRODUCCIÓN

La industria del sector calzado, relativamente nue-
va en nuestra región y una de las pocas que le 
ha hecho frente a la crisis económica desatada 
por factores como el contrabando, el cierre fron-
terizo y la importación de calzado proveniente de 
china. Ha venido mostrando un gran avance en el 
aumento de su capacidad de producción y de sus 
estándares de calidad, los productos de las media-
nas empresas de calzado de la ciudad de Cúcuta 
hoy le coquetean a los mercados internacionales; 
ganando terreno a otras ciudades capitales a ni-
vel nacional; dando grandes pasos en el ámbito 
de la internacionalización de sus productos, este 
proyecto de investigación se enfoca en conocer e 
identificar las condiciones actuales de exportación 
y ventajas competitivas. Reconocer los principales 
destinos de exportación y apertura de nuevos ni-
chos de mercado a los cuales lo empresarios es-
tán apuntando sus estrategias. 

El desarrollo de la investigación inicia con el plan-
teamiento del problema que nos indica la evolu-
ción y el comportamiento de las exportaciones 
desde años anteriores mostrando variaciones en 
el mercado del calzado. El nivel del mercado ex-
tranjero es exigente requiere una entidad certifi-
cadora de origen que compruebe que el producto 
cumple con el porcentaje de insumos exigido. Las 
ferias de exhibición internacionales que promueve 
Procolombia abren puertas a nuevos mercados en 
otros países.

Por otro lado, se requiere saber cuáles son los 
principales destinos de exportación yapertura de 
nuevos mercados en las medianas empresas de 
calzado de la ciudad de Cúcuta, basados en unos 
síntomas, causas, pronósticos y antecedentes en-

contrados en el mercado. En el primer cuatrimestre 
del 2015 con respecto al mismo periodo del 2014, 
no ha sido el mejor para la industria del calzado 
y el cuero debido a la disminución en los niveles 
de producción en un 7,1 %. Al igual que las ventas 
reales a nivel nacional de calzado se redujeron el 
1,1% por causa de la baja dinámica de economía y 
la reducción de gastos en los hogares. Así lo infor-
mó Luis Gustavo Flórez, presidente de Asociación 
Colombiana de Industriales del Calzado, el Cue-
ro y sus Manufacturas (ACICAM). Como también 
manifiesta que hay una competencia desleal, “Chi-
na se lleva el cuero crudo colombiano, luego lo de-
vuelve producido en zapatos, bolsos y otros, que 
también tienen afectado a los nacionales, ya que 
entran a competir a precios muy baratos”, dice. A 
pesar del comportamiento del mercado nacional, 
las exportaciones indican una cifra positiva donde 
para abril del 2015 aumento en un 26%, esto debi-
do a la tasa de cambio (Sánchez, 2015).

A pesar de dicho aumento, los exportadores de 
calzado requieren una entidad certificadora de ori-
gen debido a que parte de su mercado está en 
E.E.U.U. Estos deben certificar que el 75 % de los 
insumos son colombianos, los propietarios de las 
empresas realizan una declaración juramentada 
bajo el riesgo de que si se comprueba que el pro-
ducto no cumple a cabalidad con este porcenta-
je, se deshace. El presidente de ACICAM cita un 
ejemplo, si compra los tacones en Cali, el forro en 
Bogotá y la suela en Cúcuta, ¿de dónde viene la 
materia prima de cada uno de estos insumos?, el 
proceso es complicado y la lluvia de dudas es lo 
que lleva a que no se exporte en la Vanguardia 
(2012). Por otra parte, Optimismo y posibilidades 
de negocios es lo que se ha visto en el Interna-
tional Footwear and Leather Show (IFLS) y la VI 
Exhibición Internacional delCuero e Insumos, Ma-

quinaria y Tecnología (EICI), que se realiza en 
Corferias. Es el encuentro que organiza ACICAM 
donde llegaron 184 compradores internacionales 
invitados por procolombia provenientes de Ecua-
dor, Costa Rica, México, Estados Unidos, Guate-
mala, Perú, Canadá entre otros. El IFLS, es una de 
las ferias del país con mayor trayectoria en donde 
los 399 expositores colombianos que participan 
tienen la oportunidad de mostrar sus productos. 
Uno de los empresarios mexicanos afirma que 
Colombia es un fuerte fabricante en Suramérica 
(Procolombia, 2014).

Según informe de Granados (2014) el sector del 
calzado, requiere identificar los destinos de expor-
tación que son potenciales y generan un margen 
de producción activo. Debido a los diferentes con-
venios que se han ido logrando con los diferen-
tes países se abren nuevas propuestas de expor-
tación. Aunque es un arma de doble filo ya que 
da pasó a la entrada de nuevas competencias 
que afecten las ventas nacionales, por otro lado, 
el contrabando que llega desde china y entra por 
Venezuela genera declive en ventas. 

Es necesaria la creación de ventajas competiti-
vas y mayores atractivos en el sector de calzado, 
además de estrategias que permitan llegar a estos 
mercados de manera efectiva, asegurando la com-
petitividad y permitiendo enfrentar los restos que 
vienen inmersos con estos acuerdos comerciales 
Es necesario que este sector de calzado una sus 
esfuerzos con sectores privados y las instituciones 
públicas para que los integrantes de este gremio 
se fortalezcan y de esta manera obtengan los mis-
mos niveles competitivos que se tienen en el exte-
rior, para lograr participar de manera eficaz en los 
mercados internacionales (Procolombia., Norte de 
santander, oportunidades de negocio con más de 
20 países, 2014). 

Teniendo en cuenta que este sector es represen-
tativo en la industria manufacturera, siendo con-
siderado como el mayor potencial exportador, es 
por esto que se hace necesaria la unión de los 
esfuerzos centrándose en el fortalecimiento de su 
competitividad y la exploración de nuevosmerca-
dos (Procolombia, 2014).

Los productos de las medianas empresas de Cú-
cuta ofrecidos por ESPIA, GILVANNY, PANDITAS, 
AGUA DE COCO entre otros. Están próximos a 
penetrar mercados a nivel nacional e internacio-
nal. Pero para que los esfuerzos de la empresa 
surtan efecto, es indispensable desarrollar un plan 
de exportación que contemple aquellos detalles 
que faciliten la introducción de estos productos 
en un mercado extranjero. El presente proyecto 
permitirá aplicar y ejecutar dicho requerimiento 
gracias a los conocimientos adquiridos en el pro-
grama de Negocios internacionales y por medio 
de una metodología teórico-práctica que facilita el 
aprendizaje. 

2.MATERIALES Y MÉTODOS

Se utilizó la base de datos suministrada por ACI-
CAM, con el fin de recopilar datos que nos lleven a 
identificar las medianas de empresas de la ciudad 
de Cúcuta y tener claridad si están exportando y 
a que países.

La Asociación Colombiana De Industriales De 
Calzado, El Cuero Y Sus Manufacturas, asocia-
ción que tiene como misión representar y promo-
ver los intereses de las empresas dedicadas a la 
producción de calzado, que se enfoca como una 
propuesta de desarrollo gremial basada en la re-
presentatividad empresarial, compromiso social e
internacionalización. Entre sus objetivos se en-
cuentran, buscar incentivos y estímulos para las 
exportaciones, colaborar con las áreas de merca-
deo, informática y estadística de las empresas afi-
liadas, para contribuir al conocimiento de los mer-
cados, sobre los últimos avances tecnológicos, 
comercialización o distribución de sus productos. 
La gestión que se realiza como asociación se ve 
representada en el contacto permanente con las 
entidades que ofrezcan cooperación y beneficios 
estratégicos.

El proceso de obtención de información de esta 
fuente fue realizado de manera directa, en la ofici-
na que representa a ACICAM en la ciudad de Cú-
cuta, ubicada en la calle 12 con avenida 4ª, edificio 
Panamericano.
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3. RESULTADOS

 Basado en la información recopilada en la entidad 
ACICAM se logró identificar cuáles son las media-
nas empresas de calzado de Cúcuta que actual-
mente se encuentran exportando.

GOMEZ VARGAS JHON FABIO (AGUA DE 
COCO), GOMEZ VARGAS SANDRA ELIANA (ES-
PIA) RODRIGUEZ CAÑAS GEOVANNI (CALZA-
DO GILVANNI), CALZADO DE ALVAREZ, CAL-
ZADO MOLLE LTDA, MURILLO HERNANDEZ 
UBALDO ANTONIO (CALZADO PANDITAS MU-
RILLO), FACAVA S.A.S. Y AMORE STYLE CAL-
ZADO Y ACCESORIO Analizando las siguientes 
tablas y graficas suministradas por la entidad ACI-
CAM, se conoce los principales destinos de expor-
tación de calzado de las medianas empresas de 
Cúcuta y a su vez se observa la variación de un 
antes y después por el cierre de frontera

Figura 1. Exportaciones de norte de Santander 
de calzado terminado en dólares fob, por país 
destino, 6 meses antes del cierre.

Se puede observar en la Figura 1, Venezuela 
representa 47 % de las exportaciones siendo el 
mayor país importador de calzado de ciudad de 
Cúcuta. Dejando solo con el 57 % a países como 
Canadá, Republica dominicana, Ecuador, Perú, 
Guatemala y costa rica. Las empresas de calzado 
no miraban otros destinos potenciales ya que Ve-
nezuela representaba el mayor ingreso para sus 
empresas.

Tabla 1. Evocación de exportaciones de partes 
de calzado

Fuente: DANE Cálculos: Dirección de Estudios 
Sectoriales-ACICAM

Antes del cierre las exportaciones a ecuador dis-
minuyeron en un 10%, pero la participación des-
pués del cierre en el total de las exportaciones 
fue del 79% con respecto a Venezuelaque fue del 
19%, lo que permite concluir que Ecuador es la 
alternativa más explotada como negocio para las 
medianas empresas; sin embargo, con el cierre de 
frontera Venezuela mantiene una alta participa-
ción teniendo en cuenta las condiciones actuales 
del comercio.

El 2% restante están entre Perú y república do-
minicana lo que deja como conclusión que se tie-
nen algunas experiencias con estos dos países las 
cuales no las están aprovechando para aumentar 
las posibilidades de negocio. Aruba inicia a mos-
trarse como alternativa de negocio para el sector 
ya que antes del cierre no tenía alguna participa-
ción en las exportaciones de la región. Es evidente 
la disminución en las exportaciones con Venezue-
la quien para ese tiempo era el principal socio co-
mercial de la región con un valor de -84% después 
de cierre de frontera.

Antes del cierre el 54% del total de las exportacio-
nes se realizaba a Venezuela y el 41% a Ecuador, 
situación que indica que este país ya se situaba en 
un alto porcentaje como oportunidad de negocio 
para las medianas empresas del Norte de Santan-
der. Con respecto al número de exportaciones de 
calzado pasaron de un total de 20exportaciones a 
solo 4 es decir una disminución de 83%.

Debido al cierre de frontera con Venezuela los ex-
portadores lograron abrir los nevos mercados in-
ternacionales.

Tabla 2. Evolución de las exportaciones de 
norte de Santander de calzado terminado en 
dólares Fob, Por país destino, seis (6) meses 
antes del cierres seis (6) meses después.

Los nuevos mercados explorados a raíz del cierre 
de frontera son los siguientes:

 CHILE                                          19%

  BOLIVIA                                      14%

 PANAMA                                       9%

 ARUBA                                          2%

Dado lo anterior el 43% de las exportaciones se 
están desarrollando en estos 4 países lo que sig-
nifica nuevas oportunidades. Situación que colo-
ca como gran oportunidad para incrementar dada 
la experiencia con estos nuevos mercados. EL 
47% de las exportaciones actuales aún se man-
tienen en Venezuela, Ecuador y Costa Rica, con 
la incidencia que antes del cierre era del 80%, no 

obstante, el decrecimiento los negocios en estos 
países se tienen un número considerable aun de 
exportaciones. Se debe profundizar más en la in-
vestigación del comportamiento de los mercados 
en los países de Honduras y Aruba ya que los ne-
gocios son mínimos, pero pueden ser el inicio de
una oportunidad a gran escala.

Por otro lado, las medianas empresas de calzado 
de Cúcuta se han enfocado a visitar ferias inter-
nacionales, y a su vez trabajan de la mano con 
Procolombia realizando exposiciones en la ciudad 
de Cúcuta invitando clientes que pueden ser po-
tenciales ya que desean impulsas sus productos a 
otros destinos y no depender solo de un pequeño 
sector de países, sus productos cuentan con ca-
lidad e innovación que pueden ser competencias 
con otras empresas de calzado nacional. Esta in-
formación que han recopilado ha llevado seleccio-
nar a un grupo de países como nuevos destinos 
de exportación como lo son México, Costa rica y 
Guatemala según la información que suministro 
ACICAM.

4. CONCLUSIONES

La crisis económica fue uno de los principales de-
tonantes que desato el interés de los fabricantes 
de calzado, en buscar destinos más allá de los es-
tablecidos y ampliar sus mercados como salida a 
la fuerte situación que desencadeno el cierre fron-
terizo en la ciudad. La tendencia del sector calza-
do es claramente al alza y está demostrado que 
los empresarios de las medianas empresas del 
calzado en la ciudad de Cúcuta, están interesados
en abrir nuevos mercados, aun sin tener las garan-
tías necesarias; se está empezando a cultivar una 
nueva cultura abierta al cambio. Con el trascurso 
de los últimos meses se ha dejado de lado, el in-
terés por depender de Venezuela como principal 
destino de exportación.

Las políticas establecidas por el gobierno nacio-
nal en materia de comercio exterior requieren del 
apoyo del sector calzado perteneciente a la divi-
sión No minero-energético para cumplir la meta 
trazada a 2018, para ello se ha enfocado en dar 
beneficios tributarios e incentivar a las nuevas em-
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ACICAM se logró identificar cuáles son las media-
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presas con programas como INNPULSA, que se 
materializa a través de premiar a los empresarios 
que generen innovación y traigan con ello desarro-
llo para la región.

También se puede evidenciar el fuerte papel que 
desempeñan organizaciones como ACICAM; en 
el apoyo y acompañamiento a los empresarios 
del sector, así como su función de promover y dar 
la iniciativa en los nuevos caminos a recorrer por 
empresarios que la conforman; con la implementa-
ción de estrategias que los vinculen a esta nueva 
tendencia de crecimiento que representa el sector 
en la ciudad.

Mantener altos índices de calidad es una de las 
premisas constantes de los fabricantes, para así 
lograr penetrar mercados como el estadouniden-
se, cuyos parámetros exigen a los productores ge-
nerar artículos que cumplan a cabalidad con los 
requisitos planteados por ellos, pues este merca-
do es bastante exigente en cuanto a la manufactu-
ra de productos como el calzado.

Países que históricamente se han considerado 
pequeños o en vías de desarrollo como Ecuador, 
Honduras, Costa Rica, Bolivia y Panamá entre los 
que sobresalen se han convertido en una salida 
para el calzado fabricado en la ciudad, puesto que 
la mayoría de las exportaciones realizadas en los 
últimos 6 meses tuvieron como destino estos paí-
ses latinoamericanos.

La vitrina comercial como lo son las ferias inter-
nacionales se han convertido en el principal tram-
polín para muchos empresarios de la ciudad de 
Cúcuta quienes con esfuerzo asisten para mostrar 
sus productos. El calzado colombiano en especial 
el cucuteño resalta principalmente por su calidad y 
novedosos diseños.

La unión en el sector manufacturero y empresa-
rios del calzado de la ciudad de Cúcuta esnotoria, 
resaltamos el talento cucuteño que va de la mano 
con el compromiso de impulsar el desarrollo eco-
nómico y social en la región.
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DESCRIPTION OF WOMEN´S FASHION OF THE 20´S REACHING AN IMPACT IN 
FASHION

DESCRIPCIÓN DE LA MODA FEMENINA DE LOS AÑOS 20, 
LOGRANDO EL IMPACTO DE LA MODA

RESUMEN

El presente artículo tiene como objetivo mostrar las evidencias suficientes que permitan identificar
la moda femenina en los años 20. Es importante tener en cuenta que los años 20 es un punto de 
partida para la moda casual, moda de la mujer trabajadora o de mujer obrera.El diseño de moda en
Norte de Santander es un campo del sector económico de la región que está tomando fuerza y en 
un64% de trabajadoras tiene el conocimiento de la moda femenina para el ámbito laboral.

Palabras claves: Moda femenina , Años 20, Ámbito laboral, Mujer obrera, Libertad de la mujer

ABSTRACT

Description of women´s fashion of the 20´s reaching an impact in fashion. The present article aims
to show sufficient evidence to identify women´s fashion in the 20´s. It´s important to note that the 20´s 
is a starting pant for casual fashion, fashion of working women´s. Fashion design in Norte de San-
tander is a field of industry and economic región that is gaining strength and 64% of workers in the 
knowledge of women´s fashion for labor sphere.

Keywords: Feminine fashion, 20´s, Labor sphere, working women´s, Freedom for women´s.
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