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LIDERFEZ S.A.

GRAL MITRE 419

SANTA LUCIA – CANELONES

URUGUAY

TEL ++0334 5068

FAX ++0334 5203

e-mail: liderfezadm@hotmail.com
miércoles, 06 de octubre de 2010
Entrevista preliminar

La visita se realizó el día 22 de setiembre en la sede de la Sociedad LIDERFEZ S.A que se encuentra a 60 km aproximadamente de Montevideo.

En la reunión estaban presentes Sr. Manuel LAFOURCADE, propietario y Director General de la empresa y el Sr. Edoardo, responsable de la producción del área de Montaje y Acabado.

La LIDERFEZ es una Sociedad anónima que empezó su actividad  en el  2007. Los socios son  el Sr. Manuel LAFOURCADE y el Sr.  Mario MACRI, que trabaja en el área cuero, dueño de una Curtiembre y de unos treinta negocios de venta de calzado. El Sr. MACRI no está presente en la actividad del la empresa.

Actualmente producen:

· Zapatos de niño IDEAL

· Mocasines de caballero y de dama

· Zapatos de dama sistema de trabajo “encementado”
· Zapatos de caballero sistema de trabajo “encementado”

El  Sr.  Manuel LAFOURCADE tiene una  larga experiencia en la fabricación de zapatos, su padre tenía una fábrica de zapatos.

La producción se realiza en un área muy extensa que ocupa 800 m2  aproximadamente de los 4.400 en total. Es una fábrica vieja de zapatos (SERAL) que cesó su actividad una vez fallecido el titular. LIDERFEZ S.A compró el inmueble y la maquinaria obsoleta.

Desde que inició la actividad en el 2007 tuvieron un continuo incremento de la producción. Desde muy pocos pares por día hasta llegar a la producción actual de 360 pares por día.

Tienen dificultad con la mano de obra al no encontrar obreros calificados. La cualificación se realiza dentro de la empresa. Otro problema es la inestabilidad de los nuevos empleados porque permanecen una semana o un mes y luego se van. A pesar de lo antes mencionado la LIDERFEZ SA ha logrado progresar rápidamente. El producto terminado se vende en su mayor parte a la cadena de negocios del socio MACRI y también a  otros negocios que lo solicitan

El producto se conoce con la marca COUNTRY. Para algunos Clientes se les pone la marca: DUFOUR  -  LEGACY.

PUNTOS FUERTES Y PUNTOS DÉBILES
Puntos fuertes:

-Buen conocimiento del mercado

-Clientela diversificada

-Buena experiencia en compras 

-No existencia de deudas

-Inmuebles de propiedad

-Locales espaciosos  

-Suministro regular de materias primas 

Amenazas:

-Competencia que se produce a partir de productos extranjeros de bajo costo de mano de obra

-Competencia nacional que ofrece un producto mejor 

Puntos débiles:

-Carencia de procedimientos para el control de la calidad

-Equipamiento no completo y obsoleto

 -Personal poco preparado técnicamente

-Escasa eficiencia del personal per falta de comunicación y responsabilidad 

Oportunidades:

-Aumento del la productividad

- Mejora en la organización del trabajo

- Mejora de la calidad

- Consolidación de la posición en el mercado

MARTINEZ HNOS SRL

CALLE J. BATTLE Y ORDONEZ 5825

MONTEVIDEO

URUGUAY

TEL. + 598 23540673

FAX  + 598 23540991

mulher@adinet.com.uy
miércoles, 06 de octubre de 2010

Entrevista preliminar

La visita se realizó el día 20 de setiembre de 2010 en la sede de la Sociedad MARTINEZ HNOS  que se encuentra a 15 minutos en auto del centro de Montevideo.

En la reunión estaban presentes el Titular de la empresa el Sr. Heber MARTINEZ y la Sra. Gabriela, su hija. Ambos se mostraron muy interesados con la iniciativa.

En la misma reunión me presentaron a sus colaboradores más directos:

Miguel – Encargado de  producción y del control de calidad

Daniel  -  Responsable deModelería

La sociedad MARTINEZ HNOS fue fundada en el 1973 y comenzó la actividad dedicándose a la producción de sandalias con plataforma de madera

Actualmente producen:

Zapatos para dama

Sandalias de dama con taco bajo

Sandalias de dama con plataforma de madera

La producción se realiza en un inmueble de 2000 m2 aproximadamente.

El producto terminado se vende de la siguiente manera:

En un local de ventas de la empresa

En un negocio de propiedad de la empresa en Montevideo

Directamente en los negocios de distribución de Montevideo

Actualmente no se realiza ninguna exportación del producto. Desde el año 2003 al 2009 se exportó a USA, y pequeñas cantidades a CHILE y ECUADOR

No participan en FERIAS y EXPOSICIONES pero sí  visitan Ferias del Ramo en Argentina y en Brasil.

En el 2009 el Sr. MARTINEZ visitó SIMAC y LINEA PELLE

PUNTOS FUERTES Y PUNTOS DEBILES

Puntos fuertes:

-Buen conocimiento del mercado

-Clientela diversificada

-Buena experiencia en compras 

-No existencia de deudas

-Inmuebles de propiedad

-Suministro regular de materias primas 

-Áreas de trabajo espaciosas y bien iluminadas

Puntos débiles:

-Baja productividad

-Carencia de procedimientos para el control de la calidad

-Equipamiento no completo y obsoleto

-Falta de control de los tiempos de elaboración

-Personal no preparado para obtener una mejor calidad

Amenazas:

-Competencia nacional y extranjera que ofrecen un producto mejor 

Oportunidades:

-Aumento del la productividad

-Mejora de la calidad

-Reducción de los costos para consolidar una posición en el mercado

-Mejora en la organización del trabajo 

R.H. MOUMDJIAN

MANUEL CALLEROS 4762

MONTEVIDEO

URUGUAY

TEL. +598 25134481 – 25114068

e-mail: moumdjian@dinet.com.uy
miércoles, 06 de octubre de 2010
Entrevista preliminar

La visita se realizó el día 27 de setiembre de 2010 en la sede de la Sociedad MOUMDJIAN que se encuentra en la ciudad de Montevideo.

En la reunión estaban presentes: 

· Señor  JORGE MOUMDJIAN  Director

· Señor  ARAM MOUMDJIAN  Director , sobrino del Señor Jorge

Ambos participaron en la reunión demostrando gran interés por la iniciativa. 

La sociedad MOUMDJIAN (familiar) fue fundada en el 1992 y es la única empresa en Uruguay que se dedica a la producción de hormas de plástico

La producción es de aproximadamente 20 pares al día

A pesar de  ser la única empresa uruguaya del sector su producción es muy limitada. Los pedidos y las cantidades son pocos. Uno de los mayores fabricantes de zapatos realiza un pedido de 500 pares de hormas al año.

La entrega de hormas es rápida.

Por este motivo la empresa diversificó su producción y actualmente fabrican y ofrecen los siguientes productos:

-Hormas de plástico

-Plataformas de madera para sandalias de dama 

-Tacos de madera 

-Desarrollo de modelos mediante el sistema 2D

Cantidad de producción: 

20 pares de hormas de plástico diarios

60 pares  di plataformas de madera  diarios (capacidad hasta 150-200 pares diarios)

600 pares di tacos de madera

3 modelos diarios (modelos sirven para el corte manual de la capellada) 

El precio de venta de las hormas es de 16-17 dólares americanos por pequeñas cantidades y 22 dólares americanos por muy pocos pares.

PUNTOS FUERTES Y PUNTOS DÉBILES
Puntos fuertes:

-Capacidad de producir en base a la técnica

- Conocimiento del mercado

- Buen  conocimiento del mercado nacional

-Buen conocimiento del mercado Argentino

-No existencia de deudas

-Clientela diversificada

-Inmuebles de propiedad

Puntos débiles:

-Baja productividad

-Equipamiento no completo y obsoleto

-Falta de maquinaria tecnológica para diversificar la producción

Amenazas:

-Competencia nacional y extranjera que ofrecen un producto mejor 

Oportunidades:

-Diversificación de la producción

-Aumento del la productividad

-Mejora de la calidad

-Reducción de los costos para consolidar una posición en el mercado

-Mejora en la organización del trabajo 

TACOSUR S.A.

JUANICO 3925 BIS

MONTEVIDEO

URUGUAY

TEL. +598 25093298  25083692

FAX  +598  25093298

e-mail: tacosursa@hotmail.com
miércoles, 06 de octubre de 2010
Entrevista preliminar

La visita se realizó el día 28 de setiembre de 2010 en la sede de la Sociedad TACOSUR en Montevideo. 

En la reunión estaban presentes Sr. Gabriel LOPEZ, titulares  junto a un socio de la empresa objeto del presente informe técnico.

La Sociedad TACOSUR se constituyó en el año 2000 con parte de la maquinaria de la empresa BAGNULO. Dicha marca era muy apreciada en el mercado local. Luego de haber regulado la contraparte crediticia, TACOSUR se independizó (royalty, etc.) y continuó con la actividad fabricando calzado con otras marcas, es decir aquellas marcas que solicitan los distintos clientes.

Actualmente producen:

-Calzados de dama Luis XV , sandalias, botas

-Calzados clásico de caballero y botines.

La producción se realiza en un inmueble de aproximadamente200 m2 de superficie

TACOSUR no es  propietaria del inmueble.

El producto terminado se vende directamente a los negocios. El lado positivo es que el sistema de entrega a los negocios evita el pasaje a través del mayorista; el lado negativo es que provoca una fragmentación de los pedidos.

PUNTOS FUERTES Y PUNTOS DÉBILES

Puntos fuertes:

-Puntualidad en la entrega del producto final

-Buen conocimiento del mercado

-Clientela diversificada

-Buena experiencia en compras 

-Suministro regular de materias primas 

Amenazas:

-Competencia que se produce a partir de productos extranjeros de bajo costo de mano de obra

-Competencia nacional que ofrece un producto mejor 

-Mercado local inestable

Puntos débiles:

-Baja productividad

-Carencia de procedimientos para el control de la calidad

-Equipamiento no completo y obsoleto

-Falta de control de los tiempos de elaboración

-Personal poco preparado técnicamente

-Áreas de trabajo no organizadas

Oportunidades:

-Aumento del la productividad

-Mejora de la calidad

-Reducción de los costos para consolidar una posición en el mercado

-Mejora en la organización del trabajo 

TAXTON SA

CALLE CHILE 63

SANTA LUCIA – CANELONES

URUGUAY

TEL. 598 4334 8754

FAX 598 4334 7251

e-mail: taxton@adinet.com.uy
miércoles, 06 de octubre de 2010

Entrevista preliminar

La visita se realizó el día 23 de setiembre de 2010 en la sede de la Sociedad TAXTON que se encuentra en Santa Lucía – Canelones a 60 km aproximadamente de Montevideo.

En la reunión estaban presentes el dueño Sr. Alvaro Molaguero y el Sr. Braulio Molaguero, su hijo. Ambos se mostraron muy interesados con la iniciativa y se pusieron a las órdenes para dar toda la información necesaria para elaborar el presente informe.

La Sociedad TAXTON inicia su actividad en el año 1994. El Sr. Molaguero proviene de una familia que se dedicó siempre al sector del calzado en la zona de Santa Lucía.

La producción se realiza en un inmueble de 1.500 m2aproximadamente. El inmueble es de propiedad de la empresa, luminoso, con espacios actualmente limitados y no acorde a un futuro aumento de la producción.

El producto terminado se vende a los negocios, no de propiedad de la empresa, que se ocupan de la venta al público. No existe la figura del intermediario entre los fabricantes de zapatos y los negocios para la venta al público.

Otra tipo de venta es la que se realiza al sector público, calzados para militares o empleados del Estado como en el 2008.

PUNTOS FUERTES Y PUNTOS DÉBILES

Puntos fuertes:

-Buen conocimiento del mercado Nacional e Internacional

-Clientela diversificada

-Marca afirmada en el mercado

-Buena experiencia en compras 

-Buena interpretación de las nuevas tecnologías

-No existencia de deudas

-Inmuebles de propiedad

-Suministro regular de materias primas 

-Buena gestión de los sistemas informáticos  

Amenazas:

-Competencia que se produce a partir de productos extranjeros de bajo costo de mano de obra

-Inestabilidad del mercado nacional

-Competencia nacional que ofrece un producto mejor 

Puntos débiles:

-Baja productividad en algunas áreas

-Equipamiento en parte obsoleto e incompleto 

-Bajo nivel de tecnicidad de los empleados 

-Escasa responsabilidad de los empleados

-Locales saturados y por lo tanto limitada área de movimiento 
Oportunidades:

-Aumento de la productividad

- Mejora en la organización del trabajo

- Reducción de los costos para consolidar la posición en el mercado

VIPLUS S.A.

CORONEL RAIZ 1035

MONTEVIDEO

URUGUAY

TEL. + 598  23577931 – 23541995

FAX  + 598 23541995

e-mail: goshik@adinet.com.uy
miércoles, 06 de octubre de 2010

Entrevista preliminar

La visita se realizó el día 29 de setiembre en la sede de la empresa VIPLUS de Montevideo.

En la reunión estaban presentes el Titular de la empresa el Sr. Alberto KAHIAIAN.

La Sociedad objeto del presente informe se constituyó en el año 1950 y el Sr. KAHIAIAN desciende de una familia armenia que se dedica desde hace dos generaciones a la fabricación de calzados.

La actividad inició con la fabricación de calzados para niño con muy pocos empleados y con poca mecanización.

Actualmente VIPLUS es muy conocida y apreciada en el mercado nacional por su marca GOSHIK. Es una de las pocas empresas en Uruguay que vende a los negocios la propia marca.

Obtuvieron también el aprecio y el aval de la Sociedad Pediátrica del Uruguay que certifica la calidad del producto realizado.

El producto se vende en el mercado nacional y en pequeñas cantidades en forma saltuaria se exporta a Costa Rica, Australia, Ecuador, Australia. En el mercado nacional los clientes son negocios que realizan pedidos en pequeñas cantidades. Tienen un negocio propio que tiene sede en un shopping donde venden su producto y también calzados de otros fabricantes.

El inmueble donde se realiza la actividad es de propiedad de la empresa y tiene una superficie de 350 m2.

En una estación hay 3-5 hormas nuevas en las cuales se producen distintos modelos de calzado.

La idea para los modelos se saca de Revistas de Moda, de Internet y con la colaboración de un Modelista argentino.

El desarrollo de las series se hace afuera.

PUNTOS FUERTES Y PUNTOS DÉBILES

Puntos fuertes:

-Buen conocimiento del mercado

-Clientela diversificada

-Negocio propio para la venta del producto fabricado

-Buena experiencia en compras 

-No existencia de deudas

-Inmuebles propiedad de la empresa

-Puntualidad en la entrega del producto

-Suministro regular de materias primas 

-Áreas di trabajo bien iluminadas

Amenazas:

-Mercado local inestable

-Competencia nacional que ofrece un producto mejor 

-Competencia que se produce a partir de productos extranjeros de bajo costo de mano de obra

Puntos débiles:
-Baja productividad

-Carencia de procedimientos para el control de la calidad

-Equipamiento parcialmente obsoleto

-Falta de administración informatizada

-Falta de control del consumo del corte de los cueros

Oportunidades:
-Aumento del la productividad

-Mejora de la calidad

-Reducción de los costos para consolidar una posición en el mercado

-Mejora en la organización del trabajo 
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