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RESUMEN

Se llevo a cabo en esta investigacion un DISENO DEL PLAN DE MARKETING
COMO ESTRATEGIAS DE CRECIMIENTO PARA la empresa IMPLE ACERO
DE COLOMBIA. Dado al crecimiento que el Departamento del Atlantico, en donde
se encuentra dicha empresa, ha venido presentando en los Ultimos afios un
crecimiento sostenido siendo este muy importante para el sector, ademas el apoyo
gubernamental que le brinda el actual dirigente ha sido trascendental para este
grupo de empresas en su fortalecimiento y en especial el sector metalmecanico,
considerado como estratégico para el propio departamento, se decidid buscar
apuntalar la estrategia de la empresa Imple Acero de Colombia, donde se sugiere
que este proyecto se le haga una estrategia de mercadotecnia con las
caracteristicas de la demanda, con unos objetivos especificos que identifiquen el
mercado potencial en la ciudad de barranquilla, disefiar unas estrategias de
comunicacién que potencialice la empresa en el mercado objetivo e implementar
estrategias de distribucién para maximizar las ventas de la empresa.

Dandonos como resultado una estrategia bien definida las cuales se realizaran
unas actividades de mercadeo publicidad y comunicaciéon en la Empresa IMPLE
ACERO DE COLOMBIA estas seran implementadas para poder incrementar su
actividad y por ende su rentabilidad.Este estudio pudo demostrar que el modo de
penetrar el mercado mediante la estrategia de publicidad dirigida al gremio de los
empresarios de productos de estas categorias segmentadas ha sido una
excelente oportunidad de dar a conocer los productos y servicios que la empresa
comercializa directamente, demostrando las bondades del producto ademas de
lograr penetrar y posicionarse ain mas en el mercado.



SUMARY

In this development of research we took a design PLAN of MARKETING AS
STRATEGIES OF GROWTH TO IMPLE AERO DE COLOMBIA company. Due to
growth on the Department of Atlantico has been presented in recent years a
sustained growth, where is that company. The Sector has also became a very
important sector, adding the Government support that the current leader has been
given for this companies in its strengthening and especially the Metal sector,
considered as strategic for the Department it self. We decided to search for shoring
up the company strategy IMPLE AERO DE COLOMBIA, where it is suggested that
this project will make a marketing strategy with characteristics demanded by a
marketing plan. With specific objectives that identify the potential market in the city
of Barranquilla, we design a communication strategies that impel the company in
the target market and implement distribution strategies to maximize the company's
sales.

Giving as a result a well-defined strategy which conducted marketing activities
advertising and communication in the company IMPLE AERO DE COLOMBIA
these will be implemented in order to increase their activity and therefore its
profitability. In this study we were able to demonstrate that the mode of penetrating
the market through the strategy of advertising directed at the Union of employers of
these segmented categories products has been an excellent opportunity to
publicize the products and services that the company sells directly, demonstrating
the benefits of the product as well as achieve penetrate and position itself even
more in the market.
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0. ASPECTOS GENERALES DEL PROYECTO

0.1. INTRODUCCION

El plan de marketing es la herramienta bésica de gestion que debe utilizar toda
empresa orientada al mercado que quiera ser competitiva. En su puesta en
marcha quedaran fijadas las diferentes actuaciones que deben realizarse en el
area del marketing, para alcanzar los objetivos marcados. Este no se puede
considerar de forma aislada dentro de la compafiia, sino totalmente coordinado y
congruente con el plan estratégico, siendo necesario realizar las correspondientes
adaptaciones con respecto al plan general de la empresa, ya que es la Unica

manera de dar respuesta valida a las necesidades y temas planteados.

En marketing, como en cualquier otra actividad gerencial, toda accion que se
ejecuta sin la debida planificacion supone al menos un alto riesgo de fracaso o
amplio desperdicio de recursos y esfuerzos. Si una accion no planificada tiene
éxito, nos deberiamos preguntar qué hubiésemos conseguido de mas al operar
bajo un plan. Intentar que un proyecto triunfe sin servirse de un plan de marketing
es como tratar de navegar en un mar tempestuoso sin cartas maritimas ni destino

claro.

El plan de marketing proporciona una vision clara del objetivo final y de lo que se
quiere conseguir en el camino hacia la meta, a la vez informa con detalle de la
situacion y posicionamiento en los que nos encontramos, marcandonos las etapas
gue se han de cubrir para su consecucion. Tiene la ventaja afiadida de que la
recopilacion y elaboracién de datos necesarios para realizar este plan permite
calcular cuanto se va a tardar en cubrir cada etapa, dandonos asi una idea clara
del tiempo que debemos emplear para ello, qué personal debemos destinar para
alcanzar la consecucion de los objetivos y de qué recursos econémicos debemos

disponer.
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Sin un plan de marketing nunca sabremos como hemos alcanzado los resultados
de nuestra empresa, y por tanto, estaremos expuestos a las convulsiones del

mercado.

En la actualidad, se esta empezando a valorar en Espafia, sobre todo en las
PYMES, los beneficios que le suponen a la empresa el contar con un plan de
marketing. Los r4pidos cambios que se producen en el mercado y la llegada de las
nuevas tecnologias estan obligando, en un principio, a realizarlo de forma més
bien forzada; sera con el transcurso del tiempo cuando nos demos cuenta de las
multiples ventajas que produce la planificacion légica y estructurada de las

diferentes variables del marketing.

Enfocandonos en el sector metalmecanico, Las nuevas oportunidades comerciales
que se estan presentando para Colombia, conllevan a los diferentes sectores de la
economia a interesarse en disefiar y establecer estrategias que les permitan
mantenerse en el mercado, es por esto, que al sector metalmecénico le surge la
necesidad de disefiar e implementar un Centro de Desarrollo Tecnolégico (CDT)

en el cual se brinde servicios de apoyo y capacitacién a las empresas del sector.

Mediante la revision del estado del arte del sector Metalmecanico, se pueden
resaltar como causales de la baja competitividad, el desconocimiento de la cadena
productiva del sector, la falta de caracterizacion de cada uno de sus procesos, la
poca proyeccion de los actores que participan en el sector, asi como la
inexistencia de centros de desarrollo tecnolégico que brinden soporte a las
empresas para la mejora continua de sus procesos, para la realizacion de prueba
a los productos, y un conjunto adicional de servicios que se pretenden determinar
mediante este estudio exploratorio a nivel mundial de entidades que prestan

servicios a fines.

Sin embargo el mercado se presenta interesantemente en el crecimiento y el

comercio tiene una tendencia hacia la alza.

12



0.2. PLANTAMIENTO DEL PROBLEMA

El problema esta definido como la baja competitividad del sector metalmecanico,
donde a su vez tiene asociado un conjunto de causas que se explican a

continuacion:

» Falta de direccionamiento estratégico del sector. Esta causa se genera
debido a la poca visién de las empresas del sector, es decir, las empresas
tienen una baja proyeccion de crecimiento y/o expansion hacia un mediano
o largo plazo.

» Poco fortalecimiento del cluster del sector: Esta causa se genera debido a
la resistencia que presentan las empresas por compartir informacion entre
todos los integrantes de las diferentes cadenas que conforman el cluster del
sector metalmecénico, esto se debe a que antes existian paradigmas de
trabajo individuales, y no se hablaba de temas tales como integracién de la

cadena de suministros.

La empresa Imple Acero de Colombia, se encuentra ubicada en la ciudad de
Barranquilla en Colombia, dicha empresa esta constituida bajo la Ley 222 de 1995
de Colombia. De acuerdo a las caracteristicas de la misma la podemos catalogar
como una PYME cuyas caracteristicas es de una Famiempresa.Tiene como objeto
principal el disefio, produccién y comercializacibn de equipos para panaderia,
cocinas industriales y vitrinas exhibidoras para panaderias, ferreterias,

miscelaneas, cafeterias, restaurante, bares, entre otras.

Esta empresa cuenta con una extensa experiencia debido a que estaconstituida
desde el afio del 1990, manteniéndose en el mercado ya que los productos que
fabrica son de muy buena calidad y con gran aceptacion del publico objetivo.

Con respecto a las caracteristicas de sus productos, una de las principales es el

disefio, los cuales son modernos, atractivos para el cliente, cuenta con acabados y

13



detalles que agradan a la vista y al tacto de los usuarios, ademas de estas
caracteristicas de los equipos, la innovaciones el eje de la organizacion,por
tantolmple Acero dedica esfuerzos y recursos en el estudio de las necesidades y
uso de productos por parte de los usuarios finales, dichos estudios resultan en la
modificacion de los mismos, considerando temas como la ergonomia, la facilidad
las dimensiones y la factibilidad de uso; de igual manera, el grupo directivo de
Imple Acero se ha esforzado en que sus procesos productivos sean cada vez mas
eficientes y menos costosos. Todo lo anterior vuelca en que sean productos bien
apreciados y a su vez esto permite que dichos productos después de su

comercializacion generen atractivos margenes de utilidad.

Sin embargo Imple Aceros De Colombia ha desarrollado una planeacion
estratégica y financiera que le ha permitido mantenerse a flote por todo este
tiempo y asi mantener los margenes de rentabilidad en su operacion (Flores,
2009).

Es importante destacar la gestion y el liderazgo de los directivos de la
organizacion, gestionando el conocimiento del personal quees una herramienta
fundamental y estratégica de la empresa, aplicAndola en procesos de produccion,
la experiencia la tecnologia, lo cual les ha permito factores de mejoria para la
organizacién. Dentro de las actividades fundamentales de esta mejora interna,

Imple Aceros se ha enfocado en la capacidad de su personal.

Una de las ventaja competitivas mas fuertes de la empresa en cuestion esta
centrada en la especialidad de elaborar sus productos (como lo hemos ya descrito
con anterioridad) adaptandose a las necesidades de sus clientes, fabricando
productos a la medida de cada uno de ellos, requerimientos especiales de los
clientes y asi consolidandose en su mercado; mientras que por otro lado sus
competidores no cuentan con esta capacidad y se ven obligados a importacion,

practicas que reducen los margenes de utilidad de sus actividades comerciales.
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Adicionalmente en el proceso de mejora interna, el personal ha desarrollado
esquemas de comunicacién altamente efectiva y de transferencia del KnowHow,
asunto que permite enfatizar en el intercambio de informacién que fluye entre las
personas Yy departamentos para potenciar y empoderar cada una de las
actividades de la propia organizacién, creando una cultura de mejora continua

natural.

Por otro lado el personal ademéas de tener un fuerte demostrado tener un alto
potencial cognitivo en el ejercicio de sus funciones y la estructura de la empresa

muestra tener un alto nivel de organizacion.

Teniendo en cuenta los clientes de la empresa, la mayoria de ellos se encuentran
ubicados en el rango de MPYMES, dichas empresas han tenido problemas
derivados de la creciente crisis financiera en el ambito general nacional, por lo que

se ve amenazada la sobrevivencia de estas empresas.

Uno de los problemas que enfrenta Imple Acero es que no ha logrado consolidar
su presencia en el mercado por diversas razones, sus canales de distribucién, su
presencia fisica, su plan de mercadeo, etc. Imple Acero carece de estrategia de

marketing, logo, lema, portafolio de servicio definido.

De igual manera la estructura contable financiera de la compafia carece de un
orden que le permita reflejar claramente su estado de pérdidas y ganancias, la
lectura y las conclusiones obtenidas de esto son pobres, pues es dificil de
identificar los costos fijos mensuales y los variables, entonces las decisiones que
se toman en el aspecto financiero pareciera que requieren de ingresos para cubrir
sus necesidades cuando la realidad es otra, esto hace que el acercarse al
mercado de una manera mas agresiva no sea evidente y finalmente todo esto se

ve reflejado en las ventas de la organizacion.
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0.2.1. ANTECEDENTES

El sector metalmecénico se constituye en uno de los mas importantes de la
economia de la ciudad de Barranquilla y el Departamento del Atlantico,
representado en mas de 1.700 unidades productivas dedicadas al desarrollo de
éstas actividades. Representa mas del 12% del PIB industrial, a partir del
crecimiento de las empresas ya establecidas y la llegada de nuevas unidades
productivas al sector. Esta actividad sirve de soporte a un gran numero de
industrias como la minera, pesquera, agroindustrial, eléctrica — electrdnica,
siderargica, metalurgica, petrolera y automotriz. La industria metalmecanica, en el
Departamento del Atlantico’, es el segundo sector en materia de generacién de
empleo después del de alimentos y representa el 10% del personal ocupado en
toda la industria.

El sector metalmecanico produce y presta servicios en los siguientes ambitos:
reparacion, construccion, fabricacion y montaje de estructuras, reparacion y
manutencion de calderas, reparacion de radiadores para vehiculos e industriales,
fabricacion de intercambiadores de calor de tubos y carcasa, fabricacion de
condensadores, evaporadores, enfriadores de aceite y turbinas, servicio de
metalizado en frio, soldadura eléctrica, mecéanica industrial, manutencién en
plantas, calderas, equipos de calor, calefaccion, enfriadores, fabricacién de
estanques y cilindrado de planchas. La mayoria de sus clientes estan
representados por los sectores pesquero artesanal e industrial, forestal, la

industria de la celulosa, papel, siderurgica y construccion.

La produccion rentable de productos metalicos, maquinarias y equipos comprende
muchas ecuaciones complejas, en la que entran en juego factores como la
energia, la productividad y la calidad. El gas industrial es un componente

importante en esas ecuaciones que, generalmente, esconden oportunidades

http://www.probarranquilla.org/seccion.asp?lang=ES&op=40000&id=67
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concretas de ahorros y mejoras. Muchos procesos en la industria metal-mecanica,

especialmente de corte y soldadura, utilizan gases.

La ciudad de Barranquilla a lo largo de la historia ha formado parte fundamental en
el desarrollo de Colombia ya que estaubicada estratégicamente en el corazén del
Caribe, con acceso a un mercado de mas de 1.200 millones de personas, a través
de sus puertos maritimos y aéreos, todo esto promovido entre otras cosas por los
convenios internacionales que hasta la fecha ha venido desarrollado y con los que
cuenta Colombia, ademas se encuentra ubicada a 1 dia de navegacion maritima
de los principales mercados de Centroamérica y a 2 dias de navegacion de
Venezuela, México y Miami. En un futuro proximo, las terminales portuarias en
construccion y aquellas en funcionamiento, la infraestructura de la ciudad
alcanzara a movilizar mas de 100 millones de toneladas, que representan un
incremento del 500% con respecto a los diferentes puertos de la region Caribe, lo

que significa el alto grado de competitividad de este puerto.?

El sector de la metalmecanica, que abarca todos aquellos sectores productivos
que se dedican a la transformacion de metales. Se incluye dentro de este
subconjunto manufacturero tanto a las plantas de fundicién y forja como a los
talleres de estampado, corte y soldadura, tratamiento térmico, de metales
diversos, etc. Finalmente, el sector también agrupa a los establecimientos de

armado y ensamble final de maquinaria eléctrica y no eléctrica.

La produccién de la industria metalmecanica se destina esencialmente al
mercadodoméstico y solo muy pocos sectores tienen alguna orientacion
exportadora, ademases en contraste uno de los sectores menos concentrados y
mas competidos de la industria manufacturera. Esto se debe a las caracteristicas
propias de los procesos involucrados en cada uno de los sectores. En el primer

caso los tamafios minimos de planta son muy elevados para el tamafio de

? http://www.probarranquilla.org/seccion.asp?lang=ES&op=40000&id=67
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mercado que enfrentan, lo que limita el grado de competencia. En la industria
metalmecanica por su parte, predomina la produccién por lotes y los procesos de

ensamble los cuales se realizan eficientemente en plantas de menor tamafo.

La industria metalmecénica ha sido tradicionalmente un sector importador con una
escasa vocacion exportadora, lo que podria estar indicando el bajo grado de
competitividad de esta actividad.Sin embargo, al igual que para el conjunto de la
industria manufacturera, el proceso de apertura econémica ha obligado a las
empresas de este sector a acelerar el ritmo de cambio técnico con el fin de

mejorar la competitividad tanto en el mercado interno®.

Imple Acero, constituida en el 1990 Con el objetivo de abastecer las necesidades
de cierto mercado, el del consumo humano como lo es la fabricacién de pan y su

exhibicién, entre otros.

La empresa Imple Aceros de Colombia un empresa dedicada a la fabricacion de
equipos de panaderia, cocinas industriales, vitrinas horizontales, verticales,
conservacion de congelacion, vitrinas para carnes, hornos de pizzeria, para pollos,
para panaderia, entre otras. Con amplio conocimiento en la elaboracion de estos
productos y cumpliendo con las necesidades de los clientes han logrado penetrar
el mercado y permanecer en él,debido a la eficiencia en la elaboracion de los
productos con excelente calidad, en acabados y disefios con el toque un unico y
distintivo, resaltando esta caracteristicas hacia las demas empresas, brindandole
conformidad a los clientes y servicios de garantia confiables con tan solo 5 afios
en el mercado han logrado sostenerse mas no posicionarse en el mundo del

comercio de las industrias de la metalmecanica.

* |, Guterman. Colombia: Estrategias de Competitividad, Productividad, Recursos Humanos y
Empleo en la Industria Metalmecéanica. 1995.
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0.2.2. DESCRIPCION

En términos generales, el Sector Metalmecanico estd conformado por una gran
diversidad de industrias; las cualesabarcan desde la fabricacion de elementos
menores como repuestos, piezas de metal de diversos usos, hasta la fabricacion
de grandes estructuras por ejemplo para la construccidon, maquinas, equipos e
instrumentos que estan destinados a la industria queimplican tecnologia
sofisticada. Ademas es un sector de gran potencial integrador, toda vez que la
produccion de bienes de mayor valor agregado requiere en gran medida de partes
producidas por el mismo sector. También forman parte todas aquellas industrias
manufactureras dedicadas a la fabricacién, reparacion, ensamble y transformacion
del metal para las siguientes aplicaciones, Automotriz, Repuestos de Industria de
Alimentos, Fabricacion de Muebles, Farmacéutica, Agropecuaria, etc.

Para el caso de Imple Aceros ubicado en un segmento de mercado dirigido a
comerciantes y microempresarios, cuyas actividades se enfatizan en la
comercializacion de productos alimenticios como, panes, postres, carnes frias,
lacteos y verduras entre otros, es necesario que se fortalezca como organizacion
en los diferentes dmbitos, en especial en las areas de mercadeo y productos
terminados ya que por las caracteristicas de su mercado y clientes potenciales, se
les hace necesario implementar una serie de estrategias comerciales eficientes
que le permita optimizar sus vetas, proceso en el cual la empresa viene

presentando dificultades para la captacion masiva de clientes.

La actividad econdémica de la empresa requiere de altas inversiones en especial
en los inventarios terminados, que son exhibidoen los puntos de venta,esto indica
gue la empresa debe disefiar un plan de mercadeo que les permita tener una

rotacion de inventarios.
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Analizandola estructura de mercado de la empresa Imple Acero, se denota el
desconocimiento del perfil del consumidor, baja rotacion de los inventarios, la
noidentificacion del nicho de mercado, estrategia de distribucion no definida
ademas de no contar con unaestrategia de publicidad adecuada que centren la
atencién de sus clientes en los productos de la compafiia, de tal manera que la
empresa no posee una plan de mercadeo acorde a su actividad econémica.Esta
situacion demuestra la falencia como organizacion en el area de mercadeo, donde
ha primado el reconocimiento de sus principales clientes, el voz a voz y las
recomendaciones de los diferentes actores del sector, ha sido el modo de captar
clientes en el tiempo de operacion.

Es valido resaltar la manera de guiar la organizacion, ya que no ha sido dirigida a
través de unas estrategias en mercadeo, si no que han enfrentadoun océano rojo,
es decir, un entorno empresarial donde el modo de operacién de los participantes
es intentar sobrevivir en el mercado a través de la guerra de precios,sumado
aesto, las mudltiples barreras para ingresar al mercado y sostenerse, lo mas
interesante de esta situacion es que de esta forma de gerenciar ha funcionando
hasta cierto limite, debido a que evidente que el crecimiento de la organizacion en
la ampliacion del negocio no ha sido eficaz, ya que el conocimiento del

mercado,esta centrado en personas y no en procesos O personas.
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0.2.3. FORMULACION

¢, Cudl es la importancia del disefio del plan de marketing como estrategia de
crecimiento para la empresa Imple Acero de Colombia?

0.2.4. OBJETIVO GENERAL

Disefiar un plan de marketing como estrategia de crecimiento para la empresa

Imple Acero de Colombia.

0.2.5. OBJETIVOS ESPECIFICOS
» Identificar el mercado potencial en la ciudad de Barranquilla.
» Disefar una estrategia de comunicacion que potencialice la empresa en el
mercado objetivo.

» Implementar estrategias de distribucién para maximizar las ventas de la
compaiia.
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0.3. JUSTIFICACION

Esta investigacion busca esencialmente la forma de como esta empresa mejorara
la estructura de mercado disefiando un plan de marketing que le permita

maximizar sus ingresos y sostenimiento como empresa.

El plan de marketing es una herramienta vital para alcanzar los objetivos
empresariales, se pretende con esta investigacion que el cuerpo directivo
aproveche sus fortalezas empresariales e implementar con sus clientes y futuros
una relacion permanente de gana gana entre las partes. Asi fortalecer un lazo
comercial sostenible a largo plazo, ademas desarrollar una cultura de mercado
donde la empresa sea un aliado para sus clientes y ser parte activa en la

resoluciéon de sus necesidades.

En la busqueda de elementos que permitan orientar la investigacion, se puede
partir del concepto de mercado de Herbert Joltje quien manifiesta que “el término
tiene diversos significados, incluso dentro del mundo de los negocios. Existen
mercados de valores y a por menor, al igual que sitios especificos en donde los
productos se venden o se permutan. En general este vocablo se refiere a un sitio
donde concurren vendedores y compradores, con el propdsito de satisfacer sus
necesidades respectivas*”’. Igualmente respecto a la segmentacién dice “con
frecuencia se descubre que existen varios submercados para el mismo producto o
para productos ligeramente modificados, ademas es posible alcanzar nuevos
mercados incorporando pequefios cambios en los diferentes productos de la
compafiia, aplicando una técnica de mercadotecnia levemente distinta al mismo

articulo.

En la actualidad la segmentaciéon del mercado esta orientada a satisfacer las
necesidades individuales de sus clientes, referente a este tema Alberto Céspedes

manifiesta que “debido a que los compradores tienen deseos y necesidades

* |dentificacion de Estrategias de Mercados Metas de los Sectores Metalmecanico, Confecciones Y Alimentos
De la Ciudad De Manizales.
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anicos, cada comprador es potencialmente un mercado separado”, por tal razén
esta investigacion sera soporte para los directivos de la empresa como
herramienta de trabajo en sus procesos comercializacion constante de sus
producto, para alcanzar sus objetivos como empresa, implementando en la
organizacion las técnicas de mercadeo relacional con los clientes, proveedores,
socios Y todos los actores relacionados con su actividad y entorno para obtener la

satisfaccion plena de sus clientes.
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0.4. LIMITACIONES

Dentro de las limitaciones presentadas en la realizacion del estudio del disefio del
plan de mercadeo de la empresa ImpleAcero de Colombia, se puede mencionar

las siguientes:

» Falta de informacion organizada de las ventas formales de la empresa.

» Resistencia al cambio de los directos para aplicar un nuevo esquema de
comercializacion.

» La escasez de estudios especificos a cerca de la evolucion del mercado en
la ciudad de Barranquilla.

» Falta de disponibilidad de los directivos de las empresas clientes para
suministrar informacion sobre el desarrollo buen funcionamiento de los

productos.
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0.5. MARCO REFERENCIAL

En este capitulo se discute el concepto de los modelos mas importantes de
gestion, se sefalan la estructura de estos modelos, sus principales elementos y
su relacion. Durante el desarrollo de este capitulo se sefialan las ventajas y
desventajas de cada uno de los modelos estudiados. También, se ilustra la

literatura de la investigacion con el marco conceptual.

0.5.1. MARCO TEORICO

El termino Marketing empieza a usarse en Estados Unidos a principio del siglo XX.
Asi en 1901Crowell escribe una obra centrada en la problemética de la distribucién
de los productos desde el productor al consumidor, que es considerada por
muchos como el fundamento del moderno enfoque del Marketing. En definitiva el
Marketing es una disciplina cientifica relativamente reciente, que ademas ha
contado con importantes controversias que han tenido como consecuencia una

continua evolucién en su concepcion”®.

Para el estado del arte del proyecto, se encontraron los siguientes escritos;
Marketing Internacional, por HyunSook Lee kim, Las Implicaciones Estratégicas
Del Marketing Relacional Fidelizacion y Mercados Amplios, por Francisco
Benjamin Cobo. Manual De Capacitacion En Marketing, Lourdes E, Osorio.Estudio
Exploratorio Para el Disefio y la Implementacion de un Centro De Desarrollo
Tecnologico del Sector Metalmecanico Del Departamento Del Atlantico, Hugo J,

Mercado, La ventaja competitiva de las naciones, M Porter.

En el libro “Marketing Internacional” manifiesta que el marketing es el desempeno
de la actividad de negocios disefladas para planear el precio de venta y la

promocién de los productos y servicios de la empresa frente a los consumidores o

°F. cobo, Las Implicaciones Estratégicas Del Marketing Relacional Fidelizaciéon y Mercados Amplios. Edt, Real
Centro Universitario San Lorenzo Del Escorial. 2007.
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usuarios en mas de un pais, por medio de canales de distribucién apropiados, con
el fin de obtener una utilidad. También consiste en aplicar técnicas de
comercializacidon mas alla de las fronteras de un pais. La empresa enfrenta nuevas
restricciones econdémicas, politicas y legales, tales como tipos de cambio flotante,
boicots y el derecho internacional, tales restricciones por lo regular, obligan a una
empresa a revisar, cambiar, adaptar y buscar de forma constante la informacion

mas confiable para realizar sus programas de marketing.

En el Libro “Las Implicaciones Estratégicas Del Marketing Relacional Fidelizacion
y Mercados Amplios” manifiesta que la filosofia del marketing defiende que el
consumidor ha de ser el centro de todas las actividades de la empresa, aspecto ya
presente en los trabajos pioneros del Marketing como Peter Druker y Theodoro
Levitt, que afirman que el objetivo de la empresa crear medios para satisfacer a
los consumidores y desde una perspectiva a largo plazo. Sin embargo en el
nacleo de la actividad del Marketing en la capacitacion de clientes y no en su
retencion. Este el enfoque predominante a nivel empresarial y académico con la
definicion de la AMA de 1985 a la cabeza, que enfatiza la captacion de clientes a
través del programa de Clientes marketing MIX, expresion introducida en 1950
por Borden y que recogian inicialmente 12 elementos de marketing necesario para
la planificacién comercial. Estas variables fueron transformada por McCarthy en
1960 por las famosas cuatro P (producto, Precio, Plaza, Promocién).

En el Libro “Manual De Capacitacion En Marketing”, manifiesta el marketing o
mercadeo, es un sistema, conjunto o proceso de actividades o técnicas que realiza
una empresa u organizacidn para encontrar y entregar a un consumidor o
comprador de acuerdo con las necesidades y deseos del mercado especifico una
mejor oferta, mediante una transaccion que otorgue beneficios y satisfaccion en

ambas parte bajo un gana gana, bajo un objetivo social y gerencial.

El marketing comprende todas las funciones de un negocio intervienen del

producto al comprador por lo tanto debe:
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» Llevar el producto indicado
» Al punto de venta preciso
» Al precio apropiado.

Donde el consumidor conozca a través de la publicidad, incentivando su compra

por medio de la promocion.

El analisis, la planeacion, la realizacion y el control de los programas destinados a
crear, establecer y mantener intercambios Gtiles con los compradores, conducen a

lograr los objetivos de la organizacion.

Llevar el
producto
indicado.

Al punto de Al precio

venta preciso. apropiado.

Al conocimiento
del consumidor a
través de la
Publicidad.

Las compafiias de hoy en dia se enfrentan mas que nunca al reto de asimilar
fuertes y continuos cambios, no sélo del entorno, sino también sociales, medios

tecnologicos, nuevas regularizaciones y legislaciones, recursos de capital... Es
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necesario, pues, tomar decisiones dentro del ambito empresarial para poder
adaptarse a este cambiante y complejo mundo. Este proceso recibe la
denominacion de direccion estratégica, que podemos definirla como el arte y la
ciencia de poner en practica y desarrollar todos los potenciales de una empresa,

gue le aseguren una supervivencia a largo plazo y a ser posible beneficiosa.

Una de las caracteristicas mas utiles e importantes del marketing consiste en
poder planificar, con bastante garantia de éxito, el futuro de nuestra empresa,
basandonos para ello en las respuestas que ofrezcamos a las demandas del
mercado, ya hemos dicho que el entorno en el que nos posicionamos cambia y
evoluciona constantemente, el éxito de nuestra empresa dependerda, en gran
parte, de nuestra capacidad de adaptacion y anticipacibn a estos cambios.
Debemos ser capaces de comprender en qué medida y de qué forma los cambios
futuros que experimentara el mercado afectardn a nuestra empresa y de
establecer las estrategias mas adecuadas para aprovecharlos al maximo en

nuestro beneficio.

Por tanto, el marketing estratégico busca conocer las necesidades actuales y
futuras de nuestros clientes, localizar nuevos nichos de mercado, identificar
segmentos de mercado potenciales, valorar el potencial e interés de esos
mercados, orientar a la empresa en busca de esas oportunidades y disefiar un
plan de actuacién que consiga los objetivos buscados. En este sentido y motivado
porque las compafiias actualmente se mueven en un mercado altamente
competitivo se requiere, por tanto, del andlisis continuo de las diferentes variables
del DAFO, no sélo de nuestra empresa sino también de la competencia en el
mercado. En este contexto las empresas en funcibn de sus recursos y
capacidades deberan formular las correspondientes estrategias de marketing que

les permitan adaptarse a dicho entorno y adquirir ventaja a la competencia.

Asi pues, el marketing estratégico es indispensable para que la empresa pueda,

no soélo sobrevivir, sino posicionarse en un lugar destacado en el futuro.
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En el “Estudio Exploratorio Para el Disefo y la Implementacién de un Centro De
Desarrollo Tecnologico del Sector Metalmecanico Del Departamento Del
Atlantico”, referente a la traduccién literal de la palabra “cluster”, es “grupo” o
‘racimo”, son agrupamientos de industrias productoras, de apoyo y vinculadas que
se entrelazan a través de los clientes, proveedores y otras relaciones, que trabajan
para apoyar, innovar y mejorar la calidad de un producto o servicio. En cada
agrupamiento hay un elemento de afinidad (un producto o servicio) y tiene como
objetivo fundamental mejorar la competitividad del sector como un todo, para
lograrlo retne a los diferentes actores: productores, proveedores, clientes,
innovadores, intermediarios, actividades de apoyo para unir experiencias,

conocimiento, ideas, etc.

En los clusters, la creacion de rigueza esta por encima del promedio regional y
tienden a exportar un alto porcentaje de su produccion. Pueden incluir desde una
region o ciudad, hasta una red de paises vecinos. Dentro de los cllster se pueden
encontrar firmas de todos los tamafos, comparfias de productos finales o
servicios, proveedores de insumos especializados, componentes, maquinaria, y
servicios, instituciones financieras, firmas en industrias relacionadas, instituciones
de educacion, centros de investigacion, instituciones gubernamentales y en
general, toda organizacion que de alguna manera influya en el desempefio del

cluster.

Los clusteres ofrecen una gran variedad de ventajas a las firmas que se localizan

dentro de ellos:

» Disponibilidad de insumos: Dada la concentracion de proveedores de
insumos y compradores, se tiene acceso a economias de escala y
reduccion en costos de transporte, oportunidad y bodegaje, entre otros.

» Congregacion de mano de obra: La aguda aglomeracion de trabajadores

capacitados que se presenta, permite maximizar la eficiencia en la
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utilizacion de éstos, reducir los costos de busqueda y seleccion de
individuos, asi como garantizar la estabilidad laboral tanto para los
trabajadores como para las empresas.

Concentracion de conocimiento: La proximidad de empresas y trabajadores
propende por una rapida y efectiva difusion de conocimiento tanto técnico
como profundo, gracias a una mayor posibilidad de interaccién entre
individuos.

Acumulacion de Capital Social : Los clusters constituyen algo similar a una
“familia” de empresas, donde se generan y fortalecen vinculos de confianza
— Capital Social -, lo cual redunda en una interaccion de negocios mas
fluida, asi como en unos menores costos de transaccion.

Generacion de incentivos: Debido a la cercania, las empresas pueden
compararse facilmente con sus competidores e implementar con mayor
celeridad mejores practicas.

Innovacion: Los clusters atraen toda suerte de individuos de formacion
distinta, lo cual, segun han concluido numerosos estudios, crea mayores
posibilidades de innovacién que aquellos sectores de industria donde hay
una alta homogeneidad de la fuerza laboral. Asi mismo, hay fuertes
relaciones con los mercados objetivo, lo que permite percibir con mayor
rapidez las tendencias y necesidades de éstos.

Complementariedad: Los miembros de los claster son interdependientes,
por lo cual tienen una elevada presion para coordinar actividades y elevar la
eficiencia con la que las realizan.

Actividad empresarial: Dada la buena reputacion de la que por lo general
gozan los cluster, es posible tener acceso a mejores condiciones de crédito
por parte de las entidades de financiacion. Asi mismo, todos los recursos
para la actividad empresarial ya existen, y debido a la alta especializacion

de labores, se requieren menos activos, eso si muy especificos.
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Los cllsteres representan una nueva forma de abordar la investigacion de la
actividad econOmica y la formulacion de politicas de desarrollo. Este nuevo
enfoque, a diferencia del sectorial, captura no solo las relaciones verticales del tipo
proveedor-distribuidor, sino que va mas alla, al tener en cuenta relaciones
horizontales -bien sean de competencia y colaboracion entre firmas-, apoyo
financiero, investigacion universitaria o puntos de encuentro, cuya coordinacion e
impacto es absolutamente decisivo para la generacion de una ventaja competitiva

sostenible.

En la obra “la ventaja competitiva de las naciones”, manifiesta que la diversidad e
intensidad de las relaciones funcionales entre empresas explican la formacion de
un complejo productivo y su grado de madurez. Estas relaciones se refieren a los
cuatro puntos del diamante, es decir, de las relaciones de apoyo, con productores
de insumos complementarios y con proveedores de insumos y factores

especializados.

El “diamante” de la competitividad: Condiciones basicas para la formacion de
clusters. El enfoque conceptual que aqui se expone, se destacan cuatro aspectos
basicos en el clima de negocios que determinan las ventajas competitivas de las
empresas. Al operar de forma simultdnea en el tiempo y en el espacio, estos
aspectos crean las condiciones para la formacién y el desarrollo de los clusters en

determinados lugares.
Son los siguientes:

» Las condiciones de los factores

» La estructura de la industria a la cual pertenecen las empresas, incluyendo
el esquema de las rivalidades que tienen entre si

» Las condiciones de la demanda

» La situacion de las industrias relacionadas y de apoyo
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El grafico siguiente, contiene el esquema del llamado “diamante de la
competitividad”, en el cual se simbolizan esas cuatro fuentes de la ventaja

competitiva derivadas de la ubicacion y sus interrelaciones.

Las cuatro fuentes de ventaja competitiva por la ubicacion

{(Diamante de la competitividad)

+Factores patrimoniales

*Factores creados

Estrategia de la

empresa, estructura
y rivalidad

+lJn entorno conducente a
la innovacion e inversion
privada

*Rivalidad relativamente

alta en el mercado

Condicion de la
demanda

Condicién de los
factores

«Cantidad y costo de +Clientes locales
los factores . sofisticados y exigentes
Industrias
-Calidad y relacionadas y de -CllenFes que anticipan
especializacion de los Apoyo necesidades de otros en el
factores mundo
— . +Segmentos especializados
*Masa critica de suplidores locales capaces y en cadena con competencia
. , ., o internacional
*Presencia de clusters relacionados de alta competitividad
Fuente:

La forma como se manifiestan esas fuentes de competitividad y como interactian
entre si, permite explicar como hacen las empresas para generar, mantener, o
perder sus ventajas competitivas. Al poner la atencién en estos aspectos, se esta
reconociendo que las empresas no existen en una especie de vacio social, sino
que operan en entornos geograficos, econdmicos, sociales y culturales
especificos, y que el analisis de sus estrategias de competitividad actuales o
potenciales, debe considerar ciertas caracteristicas esenciales de esos entornos,

para que tenga un verdadero poder explicativo.

Es por ello que las categorias de analisis de las empresas individuales, como

pueden ser las cuatro vias para el aumento de la productividad, no bastan para
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entender cdmo fue que una empresa determinada desarroll6 su competitividad.
Antes, es preciso analizar las condiciones de la competitividad que existen en el
clima de negocios de la empresa, un clima de negocios que suele estar
estructurado por complejas redes de relaciones entre empresas y organizaciones
publicas y privadas. Los cuatro aspectos que se destacan permiten encontrar y
comprender los determinantes esenciales de la competitividad, dentro de la

multiplicidad de relaciones, actores y causas que actuan en el clima de negocios.
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0.6. DISENO METODOLOGICO
0.6.1. TIPO DE ESTUDIO

La presente investigacion es de tipo aplicado ya que pretende la utilizacion de los
conocimientos adquiridos sobre el mercadeo dentro de la organizacion para el

desarrollo de un plan de Marketing en la empresa Imple Acero de Colombia.
0.6.2. FUENTES

0.6.2.1. Fuentes Primarias: Para la elaboracion de esta investigacion se utilizara

la observacion directa y entrevista con clientes potenciales de la empresa.

0.6.2.2. Fuentes Secundarias: Se utilizaran informacion generada por el sector
de metalmecanica de la ciudad de Barranquilla suministrada por estudios de un
diagnostico del sector. Asi mismo, libros, tesis, textos, Internet, base de datos,
entre otros que ayuden a establecer las caracteristicas del plan de Marketing. El
tipo de informacion que suministran estas fuentes es de facil acceso, por lo cual

consultarlas resulta muy conveniente a la hora de desarrollar el proyecto.
0.6.3. METODO DE INVESTIGACION

Esta investigacion se fundamenta en el método Deductivo; en el cual se observa
un fendmeno en su forma general, para con ello establecer verdades particulares
del objeto en estudio, pero que estan contenidas explicitamente en la situacién
general.

0.6.3.1. Instrumentos de Recoleccion de la Informacién primaria. Guia de

entrevistas a potenciales y futuros clientes para la empresa.

0.6.3.2. Instrumentos de Recoleccion de la Informacion secundaria.
Informacién tomada de textos de apoyo teorico, revistas, prensa, Internet, estudios

referentes.
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1. IDENTIFICION DEL EL MERCADO POTENCIAL

Se puede definir como la recopilacion y el analisis de informacién, en lo que
respecta al mundo de la empresa y del mercado, realizados de forma sisteméatica
0 expresa, para poder tomar decisiones dentro del campo del marketing

estratégico y operativo.

La direccion empresarial, ya que los objetivos que se persiguen con la
investigacion estan estrechamente ligados al disefio de una estrategia y al

cumplimiento de unas metas de venta, precios, productos y distribucion.

La capacidad innovadora, aplicada al desarrollo de nuevos métodos eficaces y
diferenciados, en el disefio de soluciones rentables.

La investigacibn de mercados proporciona la informacion necesaria para la
maduracion de decisiones basicas y de largo alcance de la empresa que requieren

un andlisis cuidadoso de los hechos.

Cuando las soluciones alternativas de los problemas son complejas, la toma de

decisiones sin su auxilio suele ser peligrosa.

La investigacion de mercados proporciona al directivo conocimientos validos sobre
como tener los productos en el lugar, momento y precio adecuados. No garantiza
soluciones correctas pero reduce considerablemente los margenes de error en la

toma de decisiones.
Béasicamente contribuye al aumento del beneficio empresarial pues:

» Permite adaptar mejor los productos a las condiciones de la demanda.

v

Perfecciona los métodos de promocion.
» Hace por una parte mas eficaz el sistema de ventas y el rendimiento de los
vendedores, y por otra reduce el coste de ventas.

» Impulsa a los directivos a la reevaluacion de los objetivos previstos.
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» Estimula al personal, al saber que su empresa tiene un conocimiento
completo de su situacion en el mercado y que se dirige hacia unos objetivos

bien seleccionados.

Sin embargo como ya lo hemos expuesto, existen diversas problematicas que no
permiten que el sector en general se desarrolle de manera fortalecida, dentro de

dicha problematica se encuentran:

» La escasa innovacion: Gran parte de las empresas del sector
metalmecanico realizan sus actividades de forma manual o con equipos y
maquinarias obsoletas, dado que poseen poca tecnologia en sus procesos
productivos, siendo esto una de las principales causas de la baja
competitividad del sector.

Al momento de entrar a competir en mercados internacionales; en donde
las empresas poseen procesos tecnificados y/o automatizados; las
empresas nacionales quedan en desventaja. Sin embargo, se puede pensar
en la alternativa de planes de financiamiento para la adquisicion de dichos
equipos, pero existe la limitante de que muchas empresas que conforman el
sector no tienen la capacidad de endeudamiento requerido para realizar

una compra de tal magnitud.

» Problemas para apertura de mercados: Al momento de entrar en mercados
internacionales las empresas no se encuentran en igualdad de condiciones
dado que poseen una baja competitividad, produciendo esto el
estancamiento de las mismas, ya que se ven obligados a trabajar con el
mercado local que poseen actualmente, llevando esto al poco desarrollo de
la economia nacional.

Adicionalmente este problema de apertura de mercados genera una
pérdida de oportunidades comerciales, que se traduce en pérdidas

econOmicas para las empresas.
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» Malas negociaciones comerciales: Este efecto se genera como resultado de
la posicion desventajosa en que se encuentran las empresas debido a su
baja competitividad, al escaso conocimiento de los mercados
internacionales y al bajo nivel educativo de los empresarios que
desconocen técnicas adecuadas de negociaciones internacionales. Al
mismo tiempo, las empresas pierden oportunidades de aumentar sus

ingresos debido a la no incursion de nuevos mercados.

1.1. DESARROLLO METODOLOGICO

En principio, realizamos un andlisis de la situacion, manejando toda la informacion

disponible para obtener una panoramica completa de la organizacion acerca de:

» La empresa y el sector. Su evolucién, productos con los que opera, su
importancia en el sector, problemas que ha tenido en otros tiempos,
soluciones que se aportaron, etc.

» El mercado y los clientes. Analisis sobre la distribucion geogréfica del
mercado, variaciones estacionales de la venta, tipologia de la clientela, etc.

» Organizacion comercial. Canales de distribucion que se siguen, rendimiento
de la red de ventas, margenes con los que se opera, descuentos ofrecidos,
bonificaciones, etc.

» Posicionamiento en la red, motivado por la gran importancia que la red
aporta a las compainiias; habrd que realizar un informe comparativo de su
situacion con respecto a la competencia, tanto en el mercado nacional

como en el internacional, aunque no estuviese implantada.

Para realizar un completo analisis de la situacion obtuvimos un histérico con los
datos mencionados anteriormente; esto significa que deberemos contar con

informacion de:

» Diagnostico del mercado
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» Segmentacion de mercado
» Patrones de consumo

> Andlisis de la oferta
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1.2. DIAGNOSTICO DEL MERCADO

Luego de un largo periodo de estancamiento, el sector industrial de Barranquilla
ha venidomostrando sefiales de recuperacion segun lo describe el Banco de la
Republica en su Centro de Estudios Econdmicos Regionales (CEER). Las
estadisticas muestran que el sector “Metalmecanico” tuvo resultados
razonablemente buenos yha vuelto a ser uno de los motores de la economia de la
ciudad. Sin embargo, las tasas de crecimiento siguen siendo inferiores al promedio
nacional y los efectos sobre el empleo hansido modestos. La relativamente baja
capacidad de crear empleo se explica en parte porquelos sectores lideres se
caracterizan por las grandes empresas, con alta intensidad en capitaly vocacion
exportadora. La industria barranquillera esta, de hecho, mas abierta a
losmercados internacionales que la de otras ciudades, aun cuando el mercado
nacional siguesiendo de lejos el mas importante. En cuanto a la localizacion de la
industria, se observaque la concentracion en el Area metropolitana de Barranquilla
es cada vez mayor, destacandose el crecimiento en la participacion de Malambo y
Soledad. A nivel de barrios, los que registraron los mayores crecimientos son Las

Flores, Zona Franca-SociedadPortuaria y sus respectivas areas de influencia.

La historia de Barranquilla ha estado estrechamente relacionada con su actividad
industrial. Inicialmente impulsada por el comercio, la ciudad atrajo una gran
cantidad de inversiones y crecio a tasas altas durante los ultimos afios del siglo
XIX'y los primeros del XX.

Las expectativas acerca del incremento de las operaciones internacionales a raiz
de la puesta en funcionamiento de los tratados de libre comercio (TLC),
principalmente con Estados Unidos, asi como el crecimiento de las actividades de
las empresas colombianas y multinacionales en la Costa Caribe, han generado un
crecimiento de la demanda de establecimientos industriales en Barranquilla,
principalmente de aquellos ubicados en los submercados cercanos a los puertos

maritimo y aéreo.
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El puerto de Barranquilla, ha comenzado a trabajar las 24 Horas de Dia, en las
gue espera atender las operaciones comerciales que vengan como fruto del TLC.

Segun datos de los encargados del propio puerto, durante el primer semestre del
2012 hubo un incremento de 20 por ciento en la relacion comercial con Estados
Unidos, que no va directamente ligado al TLC, sino a otros factores de confianza y

de inversion.

El sector metalmecanico se constituye en uno de los mas importantes de la
economia de la ciudad de Barranquilla y el Departamento del Atlantico,
representado en mas de 1.700 unidades productivas dedicadas al desarrollo de
éstas actividades. Representa mas del 12% del PIB industrial, a partir del
crecimiento de las empresas ya establecidas y la llegada de nuevas unidades
productivas al sector. Esta actividad sirve de soporte a un gran numero de
industrias como la minera, pesquera, agroindustrial, eléctrica — electrdnica,
siderargica, metallrgica, petrolera y automotriz. La industria metalmecanica es el
segundo sector en materia de generacion de empleo después del de alimentos,
que representa el 10% del personal ocupado en toda la industria del
Departamento del Atlantico.

Adicionalmente el estado, dio via libre a nuevos proyectos de zonas francas, las
cuales tuvieron como fruto en el 2011 importantes ventas externas, y fueron en su
orden las mas importantes: Estados Unidos 28.5%, Guatemala 10.6%, Republica

Dominicana 9.5%, Honduras 6.9% y Ecuador 6%.

Segun la Camara de Comercio de Barranquilla, uno de los sectores estratégicos
es el Metal mecanico, razén por la cual resulta interesante fortalecer e invertir en

Imple Aceros pues es una empresa que se encuentra en el sector descrito:

» Una ubicacion estratégica en el corazon del Caribe, con acceso a un

mercado de mas de 1.200 millones de personas, a través de sus puertos
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maritimos y aéreos, gracias a los convenios internacionales con los que
cuenta Colombia.

Barranquilla se encuentra ubicada a 1 dia de navegacion maritima de los
principales mercados de Centroamérica y a 2 dias de navegacion de
Venezuela y Miami.

Con los terminales portuarios en construccion y aquellos en funcionamiento,
la infraestructura portuaria de la ciudad alcanzara a movilizar mas de 100
millones de toneladas, que representan un incremento del 500% con
respecto a las cifras de 2006.

El puerto de Barranquilla es el nimero uno en manejo del acero en
Colombia. El 40% del trafico total de acero en el pais es manejado por
Barranquilla. ElI puerto maneja productos como laminados en caliente,
laminados en frio, palanquillas, alambrén entre otros. Es un puerto que ha
alcanzado un indice de productividad de entre 5.000 y 8.000 toneladas
diarias en el descargue de productos de acero.

El Departamento del Atlantico cuenta con mas de 500 hectareas en nuevas
zonas francas y parques industriales, donde empresas del sector pueden
desarrollar su actividad, logrando obtener encadenamientos productivos
con empresas del sector. Asi mismo el régimen actual de zonas francas
permite que las empresas de acuerdo a un determinado monto de inversion
y generacion de empleo puedan aplicar a Zonas Francas Uniempresariales.
Barranquilla cuenta con méas del 60% del empleo industrial de la regién
Caribe Colombiana. ElI Departamento del Atlantico cuenta con un recurso
humano especializado con formacién superior, técnica y tecnolégica en
institutos y universidades que ofrecen programas de ingenieria industrial,
mecanica, eléctrica y electronica, los cuales en los ultimos dos afios han
regresado cerca de 1.700 profesionales.

El Departamento del Atlantico cuenta con la mayor capacidad instalada de
generacion de energia eléctrica térmica del pais, con una transmision y

distribucion confiable de la red a todos los niveles de tension. La red se
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encuentra conectada con la red eléctrica nacional y actualmente contamos
con el 98% de cobertura en este servicio, el mas alto a nivel nacional.

» Barranquilla es el mejor lugar para realizar generacion de energia con gas,
ya que al encontrarse al nivel del mar, los motores o turbinas no sufren de
derrateo por la altura lo cual garantiza que las potencias de los equipos de
autogeneracion no pierdan eficiencia local. Esto si sucede en ciudades
como Bogota o Medellin.

» Instituciones como la Camara de Comercio de Barranquilla y Pro
Barranquilla, que consideran este sector como uno de los mas fuertes
dentro de la economia y uno de los mas dinamicos, y se encuentran
trabajando para fortalecer el cluster del sector dentro de la region.

» Barranquilla ofrece unos altos indices de calidad de vida por su creciente
oferta de eventos culturales, restaurantes, centros comerciales, hoteles
cinco estrellas, campos de golf, clubes sociales, etc. Una ciudad amable

ubicada en la region turistica por excelencia de Colombia.

En los dltimos afos la inversibn ha venido en ascenso segun cifras de Pro
Barranquilla. En 2008 los montos que llegaron fueron de US $ 221 millones, un
aflo mas tarde la cifra ascendi6 a US $ 280 millones, en 2010 la capital del
Atlantico batidé récord con US $ 455 millones y en 2011 ascendié a US $ 300
millones.Segun la agencia de promocién de inversiones, desde el 2011 mas de 55
empresas han instalado sus sedes en la capital del Atlantico y otras 31 que ya

estaban ubicadas en la ciudad, ampliaron sus instalaciones.

Debemos de considerar que la falta de innovacion de las empresas del sector
metalmecanico es consecuencia de la insuficiencia de centros que apoyen el
desarrollo tecnolégico del sector. Actualmente diferentes sectores de la economia
cuentan con el apoyo de entidades gubernamentales y privadas que le han

aportado a su desarrollo. Sin embargo, el sector metalmecanico en particular, no
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ha recibido hasta el momento el apoyo necesario y suficiente que le permita ser
mas competitivo. Dentro de las politicas de apoyo a los sectores especificos, el
Ministerio de Comercio Industria y Turismo, planean destinar recursos para la
conformacion y consolidacion de Cluster del sector, por lo que, el presente estudio
exploratorio, nos proporcionara las bases necesarias para fundamentar el disefio y
la puesta en marcha de un centro de desarrollo tecnoldgico, necesario para el

desarrollo competitivo de las empresas del sector.

Los centros son importantes para el desarrollo de las empresas del sector, debido
a que promueven la calidad, productividad y competitividad del mismo. Es
importante resaltar que un buen funcionamiento de dichos centros ocurre cuando
existe una articulacion o interrelacion del sector privado, publico y de la academia.
Siendo ésta ultima la que proporciona el conocimiento y el capital humano para la
realizacion de investigaciones necesarias para el disefio e implementacién de

centros de desarrollo tecnoldgico.

En la actualidad, submercados como Avenida Circunvalar y Via 40 son los mas
apetecidos en el mercado, gracias a que los establecimientos industriales
ubicados en estos sectores presentan areas superiores a 1.000 metros cuadrados,
altura promedio en bodega de 11 metros, puente grda, espacios de maniobra para
transporte pesado, parqueaderos para camiones, entre otras caracteristicas que

son ampliamente demandadas por las empresas.

Sin embargo, de acuerdo con conocedores del mercado en la ciudad, el
submercado Via 40 se acerca a su punto de saturacion, por la alta demanda y los
programas de recuperacion del rio Magdalena los cuales restringen algunas

actividades industriales en esta zona.

La Encuesta Anual Manufacturera del DANE, EAM, provee informacién mucho
masdetallada acerca de la industria. Incluye a todas las empresas del sector que
reporten mas dediez personas ocupadas y un valor de produccion superior a 120

millones de pesos (pesosconstantes de 2007 en este afio). En este afo, se
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incluyeron 329 establecimientos del Atlantico de los cuales 322 se encontraban en
el AMB. En total, estas empresas generaban un valor agregado de 3,2 billones de
pesos, tenian 36.894 personas ocupadas, de las cuales 19.039 remuneradas y
contratadas directamente por el establecimiento, y acumulaban activos por un

valor cercano a los 4 billones de pesos®.
1.2.1. ESPECIALIDADES DENTRO DEL SECTOR METALMECANICO

Mecénica industrial
Construcciones metalicas
Mecéanica automotriz

Matriceria

YV V. V V V

Mecéanica de mantenimiento de aeronaves
1.2.1.1. MECANICA INDUSTRIAL

Campo laboral. Los procesos de planificacion y fabricacion de piezas de acero,
de metales ferrosos y no ferrosos, materiales sintéticos y plasticos, por
procedimientos con o sin arranque de viruta; de supervision, mantenimiento y

reparacion de maquinarias y equipos.

Insumos que se manejan. Aceros, metales no ferrosos, plasticos y cauchos;
gases industriales, lubricantes, aceites industriales; pinturas, liquidos corrosivos y

anticorrosivos, asi como de enfriamiento.

Procesos involucrados. Métodos y técnicas de fabricacion de piezas con 0 sin
arranque de viruta; de produccion, reparacién, servicio, instalacion y
mantenimiento de maquinaria y equipos, lo que implica la construccion, el montaje
y desmontaje, la incorporacion y el acoplamiento de maquinas, equipos e
instalaciones y su adaptacion a nuevas condiciones de servicio. Incluye, también,

la planificacion independiente de los procesos de trabajo y el control de calidad.

® Estudio del Sector Industrial de Barranquilla en el siglo XXI. Estudio 136 Banco De La Republica.
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Equipos, instrumentos y herramientas. Maquinas-herramientas, maquinas y
equipos auxiliares neumaticos, hidraulicos y de soldadura, con mandos eléctricos
o electronicos; herramientas manuales e instrumentos y equipos de medicion y

verificacion de control de calidad.

Productos resultantes. Piezas por unidad y en serie; instalacion de maquinas y
equipos; revision, mantenimiento y reparacion de equipos y maquinas en

funcionamiento.

1.2.1.2. CONSTRUCCIONES METALICAS

Campo laboral. Los procesos de fabricacion, montaje, instalacion vy
mantenimiento de estructuras y componentes de acero, de metales no ferrosos y

de plastico.

Insumos que se manejan. Aceros, metales ferrosos y no ferrosos, gases
industriales, plasticos y cauchos; lubricantes, aceites industriales, pinturas,

liquidos corrosivos y anticorrosivos, asi como de enfriamiento.

Procesos involucrados. Métodos y técnicas de produccién, reparacion,
servicio, instalacion, montaje y desmontaje y mantenimiento de estructuras
metalicas, lo que implica la fabricacion, el montaje, la transformaciéon y el
reacondicionamiento de armazones de acero, apuntalado metalico y revestimiento,
asi como la fabricacibn y montaje de componentes y construcciones (para

vehiculos, gruas, puentes, tanques, depdsitos, portones, puertas, etc).

Equipos, instrumentos y herramientas. Maquinas-herramientas simples,
maquinas y equipos auxiliares, equipos de soldadura y equipos neumaticos e

hidraulicos, herramientas manuales y equipos e instrumentos de medicion.
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Productos resultantes. Piezas por unidad y en serie, muebles metalicos, rejas,
portones, ventanales, armazones, revestimientos, grlas, puentes, estanques,

depdsitos y otros.
1.2.1.3. MECANICA AUTOMOTRIZ

Campo laboral. Los procesos de diagndstico, reparacion y mantenimiento de
maquinaria automotriz (automdéviles, maquinaria agricola, maquinaria pesada y

motores estacionarios de uso industrial).

Insumos que se manejan. Aceros, metales ferrosos y no ferrosos, plasticos y
cauchos; elementos y conjuntos de construccion elaborados o semielaborados;
combustibles, lubricantes, aceites industriales y de motores, pinturas, liquidos

corrosivos y anticorrosivos, asi como diluyentes, pegamentos y sellantes.

Procesos involucrados. Métodos y técnicas de diagndstico, revision, montaje y

desmontaje, reparacion y mantenimiento de maquinaria automotriz.

Equipos, instrumentos y herramientas. Herramientas simples, herramientas
manuales; equipos auxiliares, mandos eléctricos y electrénicos. Equipos
hidraulicos y neumaticos e instrumentos mecanicos y electronicos de medicion y

verificacion.

Productos resultantes. Vehiculos, maquinaria agricola, maquinaria pesada y
motores estacionarios industriales en condiciones adecuadas y eficientes de

funcionamiento.

1.2.1.4. MATRICERIA

Campo laboral. Los procesos de fabricacion de herramientas de corte y

estampado; de moldes, plantillas, dispositivos e instrumentos; de elementos y
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conjuntos de construccion; de piezas de acero, metales no ferrosos y material

plastico.

Insumos que se manejan. Aceros, metales ferrosos y no ferrosos, resinas
epoxicas, plasticos y cauchos; gases industriales, elementos y conjuntos de
construccion elaborados o semielaborados; lubricantes y aceites industriales;

pinturas; liquidos corrosivos, anticorrosivos y de enfriamiento.

Procesos involucrados. Métodos y técnicas de produccion, reparacion,
mantenimiento y ejecucion de labores de tratamiento térmico; de verificacion de
longitudes, formas, posiciones y superficies; de medicion de la dureza de
materiales; de programacion CNC; de instalacién y verificacion de mandos basicos
de neumatica y oleohidraulica. Realizacion de procedimientos manuales, de

mecanizado con maquinas-herramientas y de electroerosion.

Equipos, instrumentos y herramientas. Maquinas-herramientas, prensas de
prueba, inyectoras de plastico, maquinas de control numérico, de electroerosion;
maquinas y equipos auxiliares, equipos neumaticos e hidraulicos, mandos
eléctricos y electronicos de produccion. Ademas, herramientas manuales e

instrumentos de medicion y verificacion de control de calidad.

Productos resultantes. Herramientas de corte, de estampado, de conformado, de
embuticibn, moldes para plasticos y metales, dispositivos, plantillas e

instrumentos.

1.2.1.5. MECANICA DE MANTENIMIENTO DE AERONAVES

Campo laboral. Los procesos de modificacién, mantenimiento y reparacion de

aeronaves.
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Insumos que se manejan. Aceros, metales no ferrosos, aleaciones ligeras,
materiales compuestos (fibra de carbono, fibra de vidrio, materiales pre-
impregnados, honeycomb), plasticos, cauchos, gomas, gases (aire, oxigeno,
nitrdgeno), lubricantes y combustibles, sellantes y adhesivos, productos quimicos
de limpieza y de tratamientos superficiales, productos de refrigeracion y

anticorrosivos, materiales eléctricos y electronicos.

Procesos involucrados. Métodos y técnicas de inspeccion, diagndstico,
reparacion, servicio, instalaciéon y mantenimiento de aeronaves, componentes y
equipos, lo que supone el montaje y desmontaje, la incorporacién y el

acoplamiento de componentes y equipos, incluyendo el control de calidad.

Equipos, instrumentos y herramientas. Herramientas manuales simples y
especiales, equipos auxiliares, neumaticos e hidraulicos, instrumentos y equipos
de medicibn mecénicos, eléctricos y electronicos, de verificacion y control de
calidad. Documentacidén técnica: manuales de mantenimiento y reparacion de

sistemas.

Productos resultantes. Aeronaves en condiciones adecuadas, seguras y

eficientes en su funcionamiento.

48



1.3. ANALISIS DE LA COMPETENCIA

En un mundo en constante cambio e interaccién, cada vez mas competitivo, es
indispensable el conocimiento y reconocimiento, actualizado y permanente, de los
mercados, visualizando no solo la situacion actual sino posibles condiciones
futuras previsibles. Este conocimiento permitira establecer escenarios de oferta de
productos y servicios que atiendan las expectativas de los clientes, posibilitando

construir y mantener posiciones ventajosas frente a los competidores.

El andlisis de la competencia, y en especial la determinacion de sus puntos fuertes
y débiles, permitira conocer también, al igual que el andlisis del entorno, las
amenazas y riesgos con los que puede enfrentarse la propia organizaciéon y las
oportunidades de negocios (nuevos productos o mercados) que pueden

presentarse.

Una forma de analizar la competencia con mayor rigor se puede referenciar sobre

el siguiente esquema de M. Porter, que muestra las fuerzas de la competitividad.
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1.4. COMPETITIVIDAD

La competitividad se refiere a la habilidad de una entidad de mantener una
posicion destacada en determinados mercados que le permitan un crecimiento y

desarrollo econémico y social elevado y sostenido.

La competitividad existe a varios niveles, complementarios:

» Dentro de una unidad de produccién familiar, un sistema de produccion
puede ser mas rentable que otro; dados los precios, el ambiente econémico
y las oportunidades de comercializacion que enfrentan los productores en
una region.

» Dentro del marco de la elaboracion de un determinado producto, una
empresa puede ser mas competitiva en el sentido de ganar y proteger un
lugar en el mercado frente a la competencia representado por otras
empresas.

» Desde un sistema de empresas encadenadas productivamente, en su
diversas etapas (desde la provision de insumos hasta el consumidor final),
se requiere a la vez que funcionen como redes adecuadamente integradas,
desplegando sus especializaciones y complementandose de forma que
constituyan cadenas de valor que les permitan ubicar en el mercado
productos con la mayor calidad y precios mas accesibles.

» Un pais, region, o entidad territorial igualmente es competitiva en la medida
gue sus actividades productivas y sus habitantes y organizaciones publicas,
sociales y privadas sean en conjunto eficaces, eficientes, emprendedoras,
innovadoras; contando con los soportes de infraestructuras, equipamientos,
capital humano, e instituciones necesarios para aprovechar sus ventajas

comparativas, constituyéndolas en competitivas.
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En términos generales, tanto la empresa individual, como las redes de empresas,
las cadenas productivas y los territorios (regiones, departamentos y municipios)
requieren conocer, desde sus propias perspectivas, la competencia indagando y

obteniendo informacion clave y cuantificable sobre:
Las caracteristicas de sus competidores.
Los objetivos en los que los competidores concentran mas sus esfuerzos.

>

>

» Las estrategias de competitividad que utilizan.
» Las fortalezas y debilidades de la competencia.
>

La capacidad de accion y el entorno que los condiciona los competidores.

El conocimiento anterior suele catalogarse como un componente de la
disponibilidad de inteligencia competitiva, de la inteligencia de mercados,

constituyéndose en un factor de creciente importancia para la competitividad.
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1.5. SEGMENTACION DE MERCADO

Hay evidencia que las empresas no se instalan ni se localizan al azar, sino que
tienden a aglomerarse y concentrarse geografica y sectorialmente para
aprovechar, segun los casos, la proximidad a mercados importantes o0 a sus
insumos principales. Las experiencias internacionales exitosas de pequefias y
medianas empresas muestran que los logros antes mencionados se pueden
alcanzar si las unidades productivas se encuentran articuladas en sistemas de
empresas especializadas que actian en un contexto de confianza y de reglas
claramente establecidas. Estos sistemas se pueden presentar bajo diferentes
formas y niveles de complejidad: desde los distritos industriales de algunos paises
europeos, a los sistemas fuertemente jerarquizados de Japon, Taiwan y China,

hasta las formas mas simples de subcontratacion.

Mas aun, tales aglomeraciones suelen dar lugar a economias externas a raiz del
aprendizaje, producto de la interaccion repetida entre proveedores y productores,
y del desarrollo de factores e insumos especializados. El resultado es que se eleva
la eficiencia de la aglomeracion de empresas muy por encima de la eficiencia que
tendria cada una por separado. Por lo tanto, es util subrayar que, para que las
pymes puedan desarrollar su potencial y contribuir a los objetivos mencionados, es
importante que entre las empresas se desarrollen relaciones que permitan influir
sobre los costos de transaccion y de informacion, el proceso de aprendizaje, la
difusion de innovaciones, etc. Para superar la situacion de atraso y desventaja es

necesario que se desarrollen tales articulaciones.

Ante la situacion de mercado aqui descrito y de disponer de una idea/concepto de
producto sobre la que deseamos conocer su viabilidad para su distribucién, los
estudios de mercado a realizar vienen condicionados, en principio, a tomar dos

alternativas en base al grado de novedad/exclusividad del concepto o producto.
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Para el caso de producto similares, es necesario realizar un estudio al consumidor
actual, describiendo desde sus caracteristicas (sexo, edad, poder adquisitivo,
entre otras) hasta las pautas con las que consume los productos existentes

(frecuencia, marquismo, lugar de compra, etc.).

El estudio debe permitirnos definir lineas generales, a qué segmentos deseamos
dirigir el producto y en qué canales podria tener mas aceptaciéon por el

consumidor.
Entonces sera interesante realizar estudios tomando como informantes a los:

Consumidores de esos segmentos: estudio del mercado potencial que debera
cuantificar cuél es la demanda esperada, con qué sensibilidad al precio debemos
contar, en qué canales estarian mas dispuestos a comprar nuestro producto (y en

cudles no lo comprarian), etc.

Representantes de los posibles canales: estudio al canal, en el que se plantea la
posibilidad de comercializacibn y se pregunta por condiciones, costes,

posibilidades, etc.

Internet es una herramienta muy Util para la investigacion de mercados desde el
momento en que facilita una relacién inmediata con los posibles informantes
(encuestados, panelistas, etc.), independientemente de la ubicacion geografica del

investigador y del informante.

Bien empleada, esta herramienta puede aportar una reduccién de costes y de
plazos de ejecucién en los estudios de mercado. Las empresas se enfrentan a una
nueva revolucion en la forma en la que vienen llevando a cabo su actividad, tanto
en lo referente a nuevos productos y servicios ofrecidos como en la novedosa

manera de plantearse las relaciones comerciales y profesionales con los clientes.

Empresarios dedicados al comercio de panaderia, reposteria, Tenderos,

ferreterias, miscelaneas, cafeterias, restaurante, bares.
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1.5.1. CADENAS PRODUCTIVAS

Se define una cadena productiva como un conjunto interrelacionado de
componentes que integra todo el ciclo productivo, desde el abastecimiento de
insumos y servicios, pasando por el procesamiento o manufactura, y llegando
hasta la comercializacion al por mayor y al por menor, es decir hasta el cliente

final.

Las cadenas se desempefian en un entorno que condiciona sus posibilidades de
desarrollo. Ese entorno esta constituido por el ambiente institucional, expresado
por las normas y leyes que regulan la cadena y el ambiente organizacional,
integrado por el conjunto de instituciones publicas o privadas que apoyan el
funcionamiento de la cadena, comprendiendo las organizaciones de investigacion
y extensién, de capacitacion y asistencia técnica, y ademas de otras
organizaciones que prestan servicios pero sin participar directamente en el

negocio.
Las cadenas pueden ser completas, integradas o incompletas.

» Una cadena productiva es completa: Si todos los componentes y eslabones
estan interactuando: proveedores de insumos, sistemas productivos,
agroindustria, comercializacibn mayorista y minorista, y consumidores

finales.

» Una cadena esté integrada: Si el producto cadena productiva se constituye
en insumo para otra cadena. Por ejemplo, cadena de maiz y cadena de
pollo.

» Una cadena productiva es incompleta: Cuando solo uno o unos de los
componentes o etapas de la cadena productiva estan identificados, pero no
estan eslabonados, ni cubren todos los componentes. Por ejemplo, puede

ser componente de la produccion y cultivo y esté desarrollado
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adecuadamente, pero que adn no se conecta 0 complementa, o no existen
los eslabones que posibiliten que el producto no sea explotado Unicamente
como materia prima en bruto, sin valor agregado local, y a través de
intermediarios externos que no permiten generar desarrollo interno en el

departamento. Esto claramente constituye una desventaja competitiva.

La cadena productiva de la metalmecéanica es una estrategia que busca elevar la

competitividad de las empresas de este sector con el objetivo de insertarlas en el

nuevo contexto de la demanda mundial que afronta el sector, mediante el

fortalecimiento de la capacidad asociativa de las empresas tanto al nivel regional

(de la Costa) como a nivel nacional.

En estos casos se requiere identificar las necesidades y acciones que seran

estratégicas para construir la cadena productiva, de manera que beneficie el

desarrollo del departamento del Atlantico.

1.5.2.
>

SEGMENTO DE LOS PRODUCTOS DE EXHIBICION

Empresarios o Comerciantes dedicados a la produccion, distribucion,
comercializaciéon y exhibicién de productos de panaderia y reposteria.
Empresarios dedicados al area del sector minorista farmacéutico.
Empresarios dedicados a la comercializacion minorista de productos
alimenticios, tiendas de viveres abarrotes.

Empresarios dedicados a la fabricacion de alimentos, que requieran
herramientas especializadas para la elaboraciéon de estos.

Empresarios dedicados a la comercializacion vy distribucion de
bebidasalcohdlicas, bares, estancos y discotecas.

Empresas dedicadas a comercializacion de productos de cafeteria.
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1.5.3. PERFIL DEL CONSUMIDOR

Empresarios cuyo objeto de su actividad economica dependa de la exhibicion de
sus productos a través de vitrinas y exhibidores especiales en sus locales
comerciales y aquellos dedicados ala produccion de alimentos como panaderia,

reposterias y restaurantes.

56


http://www.google.com.co/imgres?imgurl=http://mercadeoypublicidad.com/ArchivosWeb/mk-online.jpg&imgrefurl=http://mercadeoypublicidad.com/Secciones/Biblioteca/DetalleBiblioteca.php?recordID=6826&pageNum_Biblioteca=10&totalRows_Biblioteca=225&Tema=1&list=Ok&usg=__-cOYEYFtncfMhins9rKbpLiyz_Q=&h=246&w=300&sz=19&hl=es&start=16&zoom=1&tbnid=WO3yP0DkqA5DOM:&tbnh=95&tbnw=116&ei=OwqDUO2BJpH68QSF7YHAAQ&prev=/search?q=IMAGENES+DE+MARKETING&um=1&hl=es&biw=1280&bih=676&tbm=isch&um=1&itbs=1

1.6.

VENTAJAS COMPARATIVAS

Las ventajas comparativas provienen de factores productivos existentes en un
territorio, o heredados, que dan a los actores cierta superioridad frente a otros
productores de ciertos bienes para determinados mercados. Son ventajas que
dificilmente mantienen una posicion ventajosa en los mercados por largo
tiempo, si no se les afiade valor agregado y tecnologia. En muchos casos son
imitables y sustituibles por la competencia.

Las ventajas comparativas generalmente provienen una dotacion particular de
recursos naturales, ubicacion geogréfica favorable, habilidades y mano de obra
barata.

Las ventajas comparativas que tiene Imple Acero de Colombia se refiere a sus
disefio y elaboracion de equipos especializados, como los cuartos frios, hornos
rotatorios, esta serie de equipos presentan una alta complejidad en la
elaboracién, barrera que la empresa supero y a través de técnicas
especializadas desarrolladas por el talento humano, convirtiéndose esto en

una de las fortalezas de la empresa.

Las ventajas comparativas generalmente provienen una dotacion particular de

recursos naturales, ubicacién geografica favorable, habilidades y mano de obra

barata.
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1.7.

VENTAJAS COMPETITIVAS
Las ventajas competitivas se construyen a través de los actores e instituciones
de un sistema empresarial o territorio. Se relacionan mas con factores como
conocimiento, disefio, diferenciacion del producto, eficiencias, tecnologias,
emprendimiento y saber hacer. Regularmente son mas dificiles de copiar por
parte de la competencia y, por lo tanto, su despliegue y profundizacion son
claves para alcanzar posicionamientos estratégicos competitivos no imitables y
sostenibles, Imple Acero de Colombia cuenta con un personal capacitado para
la elaboracion de estos productos, su estructura acta para laboral, sus disefios
y acabados permiten que su elaboracion sean bajo las necesidades de los
clientes, con alto sentido de pertenencia y entrega de los equipos, equipados
de implementos que permitan el desarrollo de las labores, esta empresa
ubicada en un sitio estratégico para la comercializacién de sus productos
terminados, cuenta con stand de exhibicion y una amplia gama de productos

altamente calificados para competir en el mercado.
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1.8. PATRONES DE CONSUMO

El comportamiento de los consumidores esta ligado directamente al crecimiento de
sus areas comerciales. Esto permite un consumo constante o un requerimiento de
los productos imple Aceros de Colombia, ademas el sector del comercio en el pais
ha desarrollado un crecimiento sorprendente, convirtiéndose esto en una
necesidad para los clientes en obtener los productos que ofrece la empresa para

el desarrollo de sus compaiiias.

1.9. ANALISIS DE LA OFERTA

En un mercado de oferta y demanda, donde el precio juega una gran baza a la
hora de comercializar el producto, el empresario y el profesional de marketing
tendran que responder a una serie de interrogantes antes de realizar cambios en

el valor dado al producto:

» ¢Los precios fijados nos permiten alcanzar los objetivos marcados para
este afo?

¢, Debemos revisar la politica de descuentos antes de tocar el precio?

¢ Qué reaccion tendré la competencia frente a nuestros nuevos precios?

¢ Elaboramos otro envase con diferente capacidad para no variar el precio?

¢, Como sera aceptada por el canal de distribucion la nueva tarifa?

YV V V VYV V

¢Reducimos la financiacion de nuestros productos antes de cambiar los
precios?

» ¢ El precio fijado es coherente con el resto de la gama y el posicionamiento
gue queremos darle?

» ¢Nos permitira posteriormente el precio marcado una flexibilidad comercial?
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En la ciudad de Barranquilla existen varias empresas que proveen de estos
equipos y servicios, entre las cuales se destacanlnoxcaribe, Inducol, H&S, Cruz
Carion, Panequipos. Los cualesofrecen un amplio portafolio en equipos de
refrigeracion comercial, equipos para la industria alimenticia, para las cocinas
deHoteles, Cocinas Industriales, pasamanos metalicos. Ademas realizan la
ffabricacion de equipos para casinos de grandes empresas, cuya materia prima es

el acero inoxidable.

Se destacan dos lineas de productos,linea caliente y fria, variedad en
implementos para reposteria y panaderia, ofrecen un stand de sus productos,
equipos en estop, servicios de mantenimiento y obsequios por la compra de
equipos. Entre los servicios mas destacados se encuentran, el portafolio de
clientes preferenciales, atencion personalizada a los diferentes clientes, constante

seguimiento al desempefio de los productos vendidos.

Debido a la gran cantidad de la oferta existente en el mercado los productores
tienden a suplir aun mas las necesidades existentes de los clientes, brindandoles
cada dia las comodidades necesarias para que sus productos cumplan las
expectativas deseadas por los ellos.

Existe una cantidad de bienes o servicios que los productores estan dispuestos a
vender a los distintos precios del mercado, por tal motivo se hace mas amplia la
oferta para los clientes y sus deseos de compra se van acrecentando. Barranquilla
una ciudad que ha crecido a nivel comercial en la Ultima década, se evidencia que
en los locales de comercio de servicios alimenticios, refresquerias, cafeterias,
casinos entre otros establecimientos que presentan una oportunidad de mayor
consumo en estos productos, por tal motivo se evidencia un crecimiento en las
ventas, un aumento en el volumen de pedidos y las mejoras en las expectativas de

los empresarios sobre la situacion de sus empresas.
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2. ESTRATEGIA DE COMUNICACION PARA DAR A CONOCER LOS NUEVOS
PRODUCTOS DE LA EMPRESA

Para llegar a los posibles consumidores, sea hace necesario conocer a fondo la
cultura local, creando estrategias de comunicacion coherentes y funcionales,
donde por medio de practicas e instrumentos comunicacionales se pueda mostrar
la realidad, cuestionar, revisar o modificar el posicionamiento que se requiere para

dichos productos; sin dejar de lado su esencia.

Si se quiere lograr una buena estrategia de comunicacion, ésta debe ser
transversal a la organizacion, debe apoyar todas las actividades y los productos
gue se desarrollen para fortalecer la identidad. Esta estrategia debe meterse en la
parte interna de la organizacién, para conocer los diferentes mercados a los que
apunta la empresa, los clientes que compraran en ella, su filosofia de vida, su
forma de pensar y expresar: su cultura; solo asi se lograra conocer a fondo a los
publicos y sera posible que la organizacion tenga en cuenta los diferentes factores
cuando actue para comunicar y promocionar sus productos o servicios. Es en este

ambiente donde la comunicacion y

El comunicador empiezan a tener un significativo papel, en la medida que implica
poner a circular mensaje, contenidos y factores socioculturales que tengan en
cuenta la realidad organizacional, sus metas estratégica, pero también las

necesidades, demandas y expectativas del mercado, es decir del consumidor.

Para lograr lo anterior, es necesario hacer uso de la comunicacién con sentido
estratégico, tanto para el reconocimiento de la realidad contextual de la
organizacion, como para la recoleccion de la informacion, y por ende para la
gestion de la comunicacion mediante la creacion de estrategias que permitan crear
sinergia entre las diferentes personas que conforman la organizacion, la
organizaciébn como ente social y empresarial, y los clientes que compran sus

productos.
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Por tanto, este proceso de comunicacion pone de manifiesto la necesidad de
contar en la organizacion con un equipo humano especializado en esta area o, en

su defecto, con una empresa exterior especializada en comunicacion.

Pero principalmente pone de manifiesto la importancia del mensaje a transmitir, el
cual tiene que llegar al consumidor sin desvirtuar la realidad de la empresa, 0
como he dicho anteriormente, sin desvirtuar la imagen que queremos que el

mercado tenga de nuestra empresa.

En este sentido, nunca la comunicacion puede estar al margen de las

caracteristicas y objetivos

Que definen a la empresa, sino mas bien todo lo contrario: la comunicacién
corporativa debe ser un reflejo de la estrategia empresarial. Por ese motivo, el
director de comunicacion de toda compafiia debe formar parte ineludiblemente del
comité de direccion. Solo asi podra estar perfectamente informado de los objetivos

de la compafiia y, en consecuencia, actuar en ese sentido.

A los cambios que se vienen produciendo en el mercado de la comunicacion se ha
unido plenamente Internet, que ha hecho realidad conceptos como interactividad,
personalizacion, globalizacion, sociedad de la informacion, gestion del
conocimiento... y, sobre todo, ha creado un entorno de oportunidades para las

empresas, profesionales y mercado en general.

Ha definido un nuevo terreno de juego, mezclando la comunicacion con el
marketing, la venta y la distribucion. Es un medio de comunicacién nuevo, es una

nueva manera de entender la comunicacion y el marketing, esta generando
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nuevos valores y patrones de comportamiento y creando nuevos modelos de
negocio, lo que nos obliga a hablar de comunicacién integral como un pool de
medios cuya finalidad es la de crear una imagen sélida y duradera de la empresa y

del producto.

Englobada como subfuncién del marketing moderno, la comunicacion integral

comprende principalmente las siguientes areas de actividad:

» Publicidad.
Promocion.
Brochure.
Volante.

Voz a voz, Marketing directo.

Y V. V V V

Imagen, relaciones publicas y campafias de comunicacion, Patrocinio,

Marketing social corporativo.

A\

Merchandising.

A\

Internet.

> Etcétera.

2.1. PUBLICIDAD

Una de las herramienta mediante la cual se envia un mensaje a un receptor o
receptores solicitamente seleccionados, utilizando las estrategias y los medios
adecuados para el tipo de producto, teniendo en cuenta que dicho producto es de

consumo selectivo.

2.1.1. LA PUBLICIDAD:en revistas comerciales es un medio eficaz de dar a
conocer nuestra empresa y su gama de productos, esta llega a un amplio
namero de consumidores en toda la ciudad de Barranquilla incluso en el
Pais, es el medio alternativo importante para la publicidad de estos

productos, las publicaciones principales de comercio de industria de
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2.1.2.

2.1.3.

productos para panaderias, ferreterias, miscelaneas, -cafeterias,
restaurante, bares, entre otras. Estas revistas podrian ser: Semana, P&M
ya que este medio llega a mas de 3500 empresarios los cuales Cada una
de las ediciones incluyen entrevistas de los Gerentes de la industria con
amplia informacion del mercado, actualidad publicitaria y creativa,
lanzamiento de productos, desde el punto de vista publicitario, estrategias.

LA PROMOCION:la estrategia a utilizar por la empresa imple Acero de
Colombia Se trata de una serie de técnicas integradas en el plan de
marketing, cuya finalidad consistird en alcanzar una serie de objetivos
especificos a través de diferentes estimulos y acciones limitadas en el
tiempo y dirigidas a un target determinado. El objetivo de una promocion
ofreciendo al consumidor un incentivo para la compra o adquisicién de un
producto o servicio a corto plazo, lo que se traduce en un incremento

puntual de las ventas,

EL BROCHURE:Para el caso de la empresa en estudio Imple Aceros de
Colombia se implementara esta estrategia para informar al publico acerca
de los productos ofrecidos por la empresa. La informacién que se presenta
en esta estrategia de comunicacion, son sus productos y servicios.abarca
desde tripticos publicitarios de un nuevo producto o servicio que la
Empresa, ofrece hasta las carpetas de presentacion de proyectos que
circulan de manera interna o externa. abarcara todo el material propio de la
empresa. El Brochure en Imple Acero de Colombia es gran potencial para
los clientes, podemos decir que este sera su vestido de gala de los
proyectos de la empresa, un buen disefio de Brochure es la mejor carta de
presentacion ya que este desempefara funciones importantes: informativa,

publicitaria e identificadora. Se hara entrega a los clientes respectivos que
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la empresa tenga y a grandes empresarios de esta segmentacién de

mercado, referente a los productos y servicios que tiene la empresa.

Aceros de Colombia mﬁl@s
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2.1.4. EL VOLANTE:(también conocido como flyer) es un papel impreso,
generalmente del tamafio de media cuartilla, que se distribuye directamente
de mano en mano a las personas en las calles y en el cual se anuncia, pide,
cuestiona 0 hace constar algo. Su mensaje es breve y conciso, por lo cual
se diferencia del triptico y del folleto, aunque se acepta que el volante es un
cierto tipo de folleto breve este es también muy eficaz a la hora de
promover informacién, ideas, productos o servicios. Son una forma de
publicidad masiva en pequefia escala o bien de comunicacion comunitaria.
Esta estrategia se realizara en la Empresa Imple Aceros de Colombia Para
crear un volante efectivo dando a conocer el mensaje de manera atractiva,
para que el lector se anime a leer el texto completo. Y asi lograr sea
recomendable y de agradable informacion. El volante estara disefiado con
una imagen representativa de la Empresa Imple Aceros de Colombia y sus
respectivos Productos, con mesura, lograr un efecto interesante e
incrementar el impacto del mensaje, en los clientes de Imple Aceros de

Colombia.

2.1.5. VOZ A VOZ:Utilizaremos esta estrategia en la Empresa Imple Aceros de
Colombia quienes a través de su larga trayectoria en el mercado han
demostrado la calidad y certificacion de sus excelentes productos, con el
mercadeo social se trata de posicionar una comunidad de seguidores
alrededor de la marca Imple Acero de Colombia. Uno de los objetivos
publicitarios en la actualidad es llegar al mayor nUmero de usuarios y en el
menor tiempo posible utilizando mensajes claros y consistentes que
posibiliten la identificacion y satisfaccion con el producto o servicio ofrecido
por la empresa, dado que el social networking o mercado social es un factor
gue amplia el rango de posibilidades de compra, y en gran medida también

contribuyen a la difusion voz a voz de los productos que se ofrecen al
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mercado, se hace indispensable generar cercania con los consumidores,

teniendo presente algunos elementos clave.

Los clientes fidelizados seran la pieza clave para este ejercicio del voz a voz ya
que ellos son los que mas conocen de nuestros productos y han tenido un
contacto con el producto y el servicio y por la calidad de nuestra atencion, estos

deciden compartir sus experiencias con otras personas.

Los proveedores quienes conocen de la empresa y le suministran los
implementos de calidad para que ellos le den el respectivo acabado seran los que
también trasmitan los servicios y productos que esta ofrece, la calidad humana de
su personal, la atencién, los buenas herramientas el buen manejo de ellas, por
supuesto que esto les sera de conveniencia, ya que a mayor ventas mayor son las

compras que le hacen a estos proveedores

Esta estrategia es importante en el mercadeo voz a voz, ya que es una buena
estrategia para vender a través de las opiniones de personas que hayan
interactuado y experimentado con el producto previamente. Nos referimos
especificamente a la importancia de este medio en los llamados mercados
emergentes, este tipo de estudio hace hincapié en las verdades que son
trascendidas por las culturas, como por ejemplo, la verdad humana de que al ver a
un amigo usar determinada marca o producto, generamos un alto grado de
confianza en dicho producto o marca. Estas reflexiones son validas en mercados

emergentes en nuestro pais Colombia.
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Imple Acero de Colombia llevara a cabo la estrategia de imagen, relaciones
publicas y campafias de comunicacion: En la actualidad, la publicidad ha
dejado de ser la Unica herramienta valida para introducir un mensaje en el
mercado y ha dado paso a una nueva etapa mas imaginativa: la comunicacion

integral.

Esta estrategia sera aplicada en plazas, lugares de transito masivo de personal,
llegando a los clientes por la comunicacion de publicos externos de la empresa, a
través del periodismo, a través de los proveedores, de los accionistas, llegar al
poder publico, administraciones locales y regionales.

Se haran comunicaciones por radio, lanzamientos de publicidad y promocion de

los productos y servicios, como lo son:

Emisora Atlantico, la Voz de la Costa, la Reina, Olimpica, emisora abc, entre otras

las cuales brindan un espacio publicitario tanto al oyente como aquellas empresas
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que desean hacer partes publicitarias mediante alguna contratacion directa con la
emisora, dichas compafiias quieran comercializar algun producto en especifico,

dar a conocer a los oyentes sus promociones plazas o puntos de venta.

Se implementara en la empresa Imple Acero de Colombia el distintivo de la
Empresa de una forma que la fachada de la empresa tenga su nombre, logo he
imagen con una identificacion masiva que su marca pueda llegar a ser reconocida

a simple vista, por sus distintivos colores y logo.

~
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Asistira a ferias comerciales como la Feria del Hogar en la ciudad de Bogota D.C

Caracteristicas de la feria del hogar:La Feria del Hogar ubicada en Bogota
ofrece en un solo lugar y una sola vez al afio la mayor oferta de bienes de
consumo con miles de productos nacionales e importados para el hogar en un
escenario de ventas para la pequefia, mediana y gran empresa. Se ha
posicionado como el encuentro por excelencia para la familia colombiana. La
empresa Imple Acero de Colombia asistira a esta feria aprovechando la
oportunidad que somos uno de los sectores participantes dentro de los elegidos,

dandonos a conocer ’

"http://www.feriade.com/feria_del_hogar_bogota.php
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3. ESTRATEGIAS DE DISTRIBUCION PARA MAXIMIZAR LAS VENTAS DE
LA COMPANIA

Si sentaramos alrededor de una mesa de trabajo a fabricantes, consumidores y
distribuidores, obtendriamos de ellos una opinion unanime: el mercado esta
evolucionando muy rapidamente a consecuencia de un marcado y profundo
cambio en el comportamiento de los diferentes protagonistas que inciden en el

mercado y su entorno:

» Los fabricantes. El antiguo poder del fabricante se ha diluido y se enfrenta a
serios retos que le plantean la globalizaciéon, los avances tecnoldgicos, la
competencia, el poder de la distribucion y, por qué no, la falta de
fidelizacion del cliente.

» Los consumidores. El consumidor es cada dia mas exigente, ya que al estar
mas formado e informado demanda productos y servicios con la maxima
calidad, mejor precio y mayor valor afiadido. Por ello fidelizarlo se ha
convertido en el principal objetivo de las compaifias y es ahi donde el
concepto de «cuota de mercado» ha dado paso al concepto anglosajon
share of costumer (cuota de cliente).

» Los distribuidores. Competencia, concentracion de mercados, globalizacion
y diversificacion hacia nuevos formatos y canales, asi como el avance
rapido de las nuevas tecnologias y comercio electronico, conforman los
grandes retos a los que se enfrenta la distribucion tanto en nuestro pais

como en el resto del mundo.

Pero para intentar dar respuestas validas a la multitud de interrogantes que se han
planteado, conviene adentrarnos en el concepto de «mercado», pero siempre
desde una optica comercial, refiriéndose al producto y lugar donde se produce el
intercambio y las transacciones entre la demanda y la oferta. Por tanto, podemos

indicar que el mercado existe cuando se dan cita en él los siguientes elementos:
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Productos y/o servicios.

Una oferta en mayor o menor medida.

Una demanda real o con probabilidades de crearse.

El contexto o entorno donde desarrollarse.

Las fuerzas comerciales o intermediarios.
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3.1. TIPOS DE DISTRIBUCION

Alreferirse a la distribucion, Orienta a Imple Aceros de Colombia a la forma en que
el producto o servicio se colocara en el mercado, considerando las caracteristicas
del mercado que tengan como meta. Para llevar a cabo esto podriamos diferenciar

de dos maneras, la “directa” y la “indirecta”

3.1.1. EN LA DISTRIBUCION DIRECTA:él productor es también quien lo hace
llegar al consumidor final a través de su propio canal. Para el caso de la
distribucion indirecta, un tercero es quien se encarga de dicha distribucion y
en algunos casos la venta, segun sean los acuerdos y las estrategias de la
compafia. La distribucién indirecta, puede utilizar centros de distribucion,

expendios u otros esquemas como el punto de venta.

3.1.2. INTERMEDIARIOS:es una figura diferente a la organizacién original que
siempre es lucrativa y que da servicios relacionados directamente con la
venta y/o compra de un producto, al fluir éste del fabricante al consumidor.
El intermediario posee el producto en algin momento o contribuye

activamente a la transferencia de la propiedad.
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3.2.

ESTRATEGIA DE DISTRIBUCION

Las estrategias a utilizar por la empresa Imple Acero de Colombia, quienes deben

tener en cuenta la cobertura que se desea o0 que se le debe dar a la distribucion en

funcién de la estrategia que tenga. Estas se sub dividen en: Distribucién intensiva,

Distribucién Selectiva, Distribucion Exclusiva, Estrategia de Push y Estrategia de

Pull.

3.2.1.

3.2.2.

DISTRIBUCION INTENSIVA:

Se implementara esta estrategia queriendo buscar es el mayor nimero de
puntos de venta posible y/o multiples centros de almacenamientos para
asegurar una maxima cobertura en el territorio, nos apropiaremos de esta
estrategia, la utilizaremos para la linea de productos de consumo masivo o
compra corriente como lo son: bandejas de aluminio, moldes de panes
tajado, capacillos, moldes de galleta, escaviladeros, estos son materias
primas béasicas y servicios de débil implicacion. La ventaja de esta
distribucion es la de maximizar la disponibilidad deestos productos y/o
servicio proporcionando gran participacion en la compra del producto
debido a la elevada exposicion de la marca, normalmente utiliza la

distribucién indirecta.

DISTRIBUCION SELECTIVA:con esta estrategia aplicada a Imple Aceros
de Colombia se busca usar un menor numero de intermediarios, como
distribuidores autorizados, capacitados y especializados, los cuales seran
quienes podran tener la capacidad de vender los productos. Esta estrategia
es indicada para productos de compra reflexiva, donde el comprador realiza
las comparaciones de precios y caracteristicas de los productos. Se busca

siempre que los vendedores ofrezcan calidad de nuestros servicios, y
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3.2.3.

demostrar la competencia técnica, suelen ser importantes cabe sefialar que
en muchas de las ocasiones el servicio post-venta cobra una importancia

preponderante, también utiliza la distribucion indirecta.

DISTRIBUCION EXCLUSIVA:con esta estrategia se busca exclusividades
en la distribucion, con la linea de productos de acabados segun lo desee el
cliente y dependiendo del tipo de empresa que requiera el producto,
ejemplo de esto, los Hornos rotatorios y cuartos crecientes, estos equipos
son utilizados por algunos empresarios que se dediquen a la produccion de
panaderias y reposterias no todos usan cuartos crecientes, ya que algunas
panaderia utilizan hornos comunes de gavetas y sus insumos de
elaboracion son con aditivos que hacen que el pan tenga un crecimiento
mediante estos, igualmente con los productos como la vitrina giratoria, ya
que algunas panaderias o reposteria deciden exhibir sus productos en
vitrinas estaticas, por este motivo Imple Acero de Colombia elabora estos
equipos segun las necesidades y sugerencias de los clientes, en forma
triangular, cuadrada o redonda. Por estas razones definidos por regiones y
mercados. Y su producto lo elabora una politica de alta calidad, de prestigio
0 atencion. La estrecha relacion entre distribuidor y productor favorece la
puesta en marcha de programas de calidad y el cliente normalmente resulta
muy beneficiado. La estrategia puede usar ambos tipos de distribucion tanto

la directa como la indirecta.
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3.3.

3.3.1.

ESTRATEGIAS COMPLEMENTARIAS

ESTRATEGIA DE PUSH:De “presion o empuje”; Consiste en orientar los
esfuerzos de la promocién de la marca, a almacenar el producto en
cantidades importantes, asegurar los canales y eficiencias de distribucién o
a otorgar espacios fisicos de venta. El objetivo es lograr una cooperacion
voluntaria del distribuidor utilizando incentivos que se otorgan en funcién del
volumen de ventas. Un ejemplo de esto pueden ser los sistemas de venta
por catalogo.

La empresa establecera la estrategia de Push llevando a cabo un inventario
en stop o bodega,donde existira variedad de los productos a gran cantidad
o0 un numero de productos elaborados y puestos a la distribucion masiva
por personal capacitado por la empresa para la venta de estos por catalogo
0 por muestra directa en las respectivas bodegas, con tal de abastecer el
mercado.

Aplicaremos esta estrategia dando aperturas a actividades de producto de

consumokFerias y salones sectoriales o multi sectoriales abiertos al publico
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3.3.2. ESTRATEGIAS DE PULL: De"jalén o aspiracion”; Concentra los esfuerzos
de promocion sobre el consumidor final, evitando a los intermediarios. El
objetivo es crear en el consumidor unas actitudes positivas hacia el
producto o la marca y hacerlo de manera que el comprador pida, inclusive,
exija tal marca al distribuidor, por lo que él distribuidor se vera forzado a

tener el producto y hacer frente a la demanda del mercado.

Una Excelente
idea para
comunicarte
directamente
con tus

clientes
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3.4. IMPLEMENTACION DE LA ESTRATEGIA DE DISTRIBUCION

Debemos abordar los sistemas tradicionales de distribucion ya que,
independientemente de ser basicos para entender la filosofia de los canales, aun

abarcan en la actualidad una parte importante de nuestra actividad comercial.

» Canal de distribucion, lo podriamos definir como «areas economicas»
totalmente activas, a través de las cuales el fabricante coloca sus productos
0 servicios en manos del consumidor final. Aqui el elemento clave radica en
la transferencia del derecho o propiedad sobre los productos y nunca sobre
su traslado fisico. Por tanto, no existe canal mientras la titularidad del bien
no haya cambiado de manos, hecho muy importante y que puede pasar

desapercibido.

El canal de distribucidén representa un sistema interactivo que implica a todos los
componentes del mismo: fabricante, intermediario y consumidor. Segun sean las
etapas de propiedad que recorre el producto o servicio hasta el cliente, asi seréa la

denominacioén del canal.

De acuerdo a lo que se ha desarrollado en el presente trabajo, las caracteristicas
de la compafia, la estrategia de los socios, el mercado ya descrito con
anterioridad y la situacion en la que actualmente se encuentra, la estrategia a

seguir en cuanto a la distribucion sera:

Se garantiza el precio mas bajo eliminando a los intermediarios, obviamente que
los precios del producto se mantendran constantes y de ésta manera se fortalece
la calidad del producto y por supuesto del servicio que se ofrece, tiene la
desventaja de que a medida que el canal sea mas largo sera mas dificil controlar

el precio que llega al consumidor final.
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EL canal de distribucion suele también ser de gran importancia, pues las
condiciones o limitantes pueden ser tu capacidad financiera, lo sensible del

producto, la exclusividad que le quiera dar al producto, etc.
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35. DISENO DE LOS CANALES DE DISTRIBUCION UTILIZANDO
CLUSTERS
Diversos enfoque tedricos intentan responder la pregunta de ¢ por qué se forman y

desarrollan los clusters productivos? entre ellas podemos encontrar:

La teoria de la localizacién y de geografia econdmica

La teoria de los encadenamientos hacia atras y hacia delante
La teoria de la interaccion y los distritos industriales

El modelo de Michael Porter

Las referidas a los recursos naturales

YV V V VYV VYV V

Las referidas al sustrato comun

3.5.1. TEORIA DE LA LOCALIZACION Y DE GEOGRAFIA ECONOMICA

Esta teoria trata de explicar por qué las actividades suelen concentrarse en ciertas
areas y no se distribuyen en forma aleatoria. Es conocido que este enfoque hace
hincapié en el peso relativo del costo de transporte en el costo final, lo que
explicaria por qué algunas actividades suelen ubicarse preferentemente cerca de
los recursos naturales, otras se localizan cerca de los mercados que van a
abastece, en tanto que otras pueden establecerse en cualquier lugar. Menos
conocido, pero de creciente importancia, es que este enfoque subraya, asimismo
las interdependencias de la materia prima y el producto procesado y también los
subproductos, que hacen mas facil coordinar sus movimientos en una sola
ubicacion. Ejemplos: productoras de acero y las siderdrgicas, pues su gran
interdependencia induce a la integracion vertical de estas producciones.

Otro ejemplo, son las actividades de procesamiento que disfrutan de importantes

economias de escala, especialmente en procesos complejos como los
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petroquimicos, tenderan a instalarse en un pais si este tiene un mercado nacional

amplio o si estéa proximo a importantes mercados regionales.

Aspectos criticos para la localizacion son la claridad, transparencia y tradicion de
la legislacion sobre derechos de propiedad, asi como la estabilidad y

competitividad de la legislacion tributaria.

3.5.2. LA TEORIA DE LOS ENCADENAMIENTOS HACIA ATRAS Y HACIA
ADELANTE

Esta teoria de procura mostrar como y cuando la produccion de un sector es
suficiente para satisfacer el umbral minimo o escala minima para hacer atractiva la
inversibn en otro sector que éste abastece (encadenamiento hacia atras) o

procesa (hacia adelante).

Por cierto, toda actividad estd eslabonada con otras. Estos encadenamientos
adquieren significaciéon cuando una inversion atrae o hace rentable otra en la

misma region.

Los encadenamientos dependen tanto de factores de demanda (la demanda
derivada de insumos y factores) como de su relaciéon con factores tecnoldgicos y
productivos (el tamafio 6ptimo de planta). Asimismo el desarrollo de los
encadenamientos hacia delante depende en forma sustancial de la similitud
tecnolégica. Dado que el aprendizaje y dominio de una tecnologia tiene

externalidades si la tecnologia de procesamiento no es demasiado disimil.
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3.5.3. LA TEORIA DE LA INTERACCION Y LOS DISTRITOS INDUSTRIALES

La teoria de la interaccion pretende explicar las condiciones mas propicias para
que haya aprendizaje basado en la interaccion, lo que, segun este enfoque,
explicaria el éxito de los llamados “distritos industriales” en muchas regiones de
Italia y Alemania y en otras de América Latina. La interaccion da lugar a “juegos
repetitivos” que elevan la confianza y reducen, por ende, los costos de transaccion
y de coordinacion. Asimismo, la interaccidén acelera la difusion del conocimiento y
la innovacién, lo que es un bien social internacionalizado por el conjunto de

empresas en el distrito.

La interaccién intensa en una localidad genera derrames tecnologicos y
economias externas y de escala para el conjunto de empresas del distrito que no
podrian ser internacionalizados por estar cada empresa interactuando con las

otras a gran distancia.

3.5.4. EL MODELO DE MICHAEL PORTER

Este autor sostiene en su obra “la ventaja competitiva de las naciones” que la
diversidad e intensidad de las relaciones funcionales entre empresas explican la
formacién de un complejo productivo y su grado de madurez. Estas relaciones se
refieren a los cuatro puntos del diamante, es decir, de las relaciones de apoyo, con
productores de insumos complementarios y con proveedores de insumos y

factores especializados.

El “diamante” de la competitividad: Condiciones basicas para la formacién de

clusters. El enfoque conceptual que aqui se expone, se destacan cuatro aspectos
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bésicos en el clima de negocios que determinan las ventajas competitivas de las
empresas. Al operar de forma simultanea en el tiempo y en el espacio, estos
aspectos crean las condiciones para la formacion y el desarrollo de los clusters en

determinados lugares.
Son los siguientes:

» Las condiciones de los factores

» La estructura de la industria a la cual pertenecen las empresas, incluyendo
el esquema de las rivalidades que tienen entre si

» Las condiciones de la demanda

» La situacion de las industrias relacionadas y de apoyo

Las fuentes de la competitividad: a continuacion se explican los rasgos principales
de las cuatro fuentes que, segun el modelo conceptual de Porter, determinan la

ventaja competitiva de las industrias en ubicaciones geograficas especificas.

3.5.4.1. LAS CONDICIONES DE LOS FACTORES

Los insumos de factores van desde los activos tangibles, tales como la
infraestructura fisica, hasta la informacion, el sistema legal y los institutos de
investigacion de las universidades, a los cuales recurren todas las empresas que
compiten. Para aumentar la productividad, los insumos de factores deben mejorar
su eficiencia, su calidad y, en Ultima instancia, su especializacibn en areas
particulares del cluster. Los factores especializados generalmente son los que
hacen posibles los procesos de innovacion (ej., un instituto especializado de
investigacién universitaria) no solo son necesarios para alcanzar altos niveles de
productividad, sino que tienden a ser menos comercializables o menos faciles de

encontrar en otras partes.
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3.5.4.2. La estructura de la industria a la cual pertenecen las empresas,
incluyendo el esquema de las rivalidades que tienen entre si.

El contexto para la estrategia y rivalidad de las empresas tiene que ver con las

reglas, los incentivos y las normas que rigen el tipo y la intensidad de la rivalidad

local.

Las economias con baja productividad se caracterizan por tener poca rivalidad
local. En esas economias la mayor parte de la competencia, si es que siquiera
esta presente, proviene de las importaciones. Ademas, la rivalidad local, si es que
ocurre, se sustenta en la imitacion. El precio es la Unica variable competitiva y las
empresas mantienen bajos los salarios para competir en los mercados locales y
extranjeros. De esta forma, la competencia implica una inversibn minima para

esas empresas.

Para pasar a una economia adelantada es necesario que se desarrolle una
vigorosa rivalidad local, la cual debe desplazarse de los salarios bajos al costo
total bajo, lo cual exige mejorar la eficiencia de manufactura y la prestacion del
servicio. Con el tiempo, ese tipo de rivalidad también debe evolucionar, partiendo
de las estrategias de reduccién de costo hacia estrategias de diferenciacion de
productos. La competencia debe desplazarse de la imitacion a la innovacion y de
la inversion baja a la inversion elevada, no sélo en activos fisicos sino también en
intangibles (ej., destrezas, tecnologia). Como se vera, evidentemente, los clusters

juegan un papel integral en estas transiciones.

El caracter de la rivalidad en una ubicacion esta fuertemente influenciado por
muchos aspectos del ambiente empresarial (ej., los factores disponibles, las
condiciones de la demanda local). Sin embargo, el clima de inversion y las
politicas sobre la competencia fijan el contexto. Cosas tales como la estabilidad
macroecondmica y politica, el sistema tributario, las politicas del mercado laboral
que afectan los incentivos para que se desarrolle la fuerza de trabajo y las reglas

de propiedad intelectual y su aplicacién contribuyen a que las compafias estén
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dispuestas a invertir, para mejorar su equipo de capital, sus destrezas y su
tecnologia. La politica antimonopolio, las reglas del gobierno sobre propiedad y
concesion de licencias, y la politica sobre el comercio y la inversion externa juegan

un papel vital para establecer la intensidad de la rivalidad local.

3.5.4.3. CONDICIONES DE LA DEMANDA

Las condiciones de la demanda en la sede de las empresas tienen mucho que ver
con el hecho de que las empresas puedan y quieran pasarse de productos y
servicios imitadores y de baja calidad, a una competencia basada en la
diferenciacion. Las economias de poca productividad se enfocan fuertemente en
los mercados extranjeros. Para progresar, se deben desarrollar mercados locales
mas exigentes. La presencia o surgimiento de clientes nacionales sofisticados y
exigentes presiona a las empresas para que mejoren y permite discernir sobre las
necesidades existentes y futuras, lo cual es dificil de hacer en los mercados
externos. La demanda local también puede revelar segmentos del mercado donde
las empresas se pueden diferenciar. En una economia mundial, la calidad de la

demanda local importa mucho mas que su tamafio.

3.5.4.4. LA SITUACION DE LAS INDUSTRIAS RELACIONADAS Y DE APOYO

La ubicacion dentro de un clister puede brindar un acceso superior o de menor
costo a insumos especializados, tales como componentes, maquinaria, servicios a
empresas y personal, en comparacion con la integracién vertical, las alianzas
formales con entidades externas o la “importacion” de insumos de lugares
distantes. El cluster puede ser un medio inherentemente mas eficaz de reunir
insumos, siempre que se disponga de proveedores locales competitivos. Si ho se
cuenta con ellos, puede que sea necesario abastecerse fuera del cluster, aunque

éste no sea el resultado ideal.
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El acceso a insumos suministrados por integrantes del clister puede implicar
menores costos de transacciones que si se obtienen de fuentes distantes.
Abastecerse dentro del cluster minimiza los costos de inventarios y elimina el
costo y las demoras de la importacion. Frena el comportamiento oportunista de los
proveedores que cobran precios excesivos 0 no cumplen con los compromisos,
debido al efecto adverso que tiene un mal desempefio en la reputacion que se
tenga entre los demas participantes del cluster.

Abastecerse dentro del cluster facilita la comunicacion, reduce el costo de adaptar
a la medida y facilita la prestacién conjunta de servicios auxiliares o de apoyo,
tales como instalacidon, depuracion, capacitacion de usuarios, deteccién y
correccion de fallas y reparaciones oportunas. Estos beneficios son especialmente
valiosos para aquellos insumos avanzados y especializados que implican

tecnologia incorporada, informacién o servicios.

El acceso a los insumos dentro de un cluster también es, a menudo, mas eficiente
o eficaz que la integracion vertical. Los proveedores especializados externos
suelen ser mas eficaces, en cuanto al costo, y mas sensibles que las unidades
propias de la compafiia, no sélo en la produccién de componentes sino también en

areas tales como capacitacion.

En la economia moderna, la mayor profundidad y especializacion de los
proveedores que estan dentro de los clusters surge, sobre todo, porque reconocen
las oportunidades de mercado y reducen sus riesgos, mas facilmente, debido a la

presencia de muchos clientes locales. Es mas, los clusters desarrollados no sélo

86



consisten en una industria, sino en estas mas las industrias afines. Estas
industrias, frecuentemente, recurren a insumos comunes 0 muy parecidos que

expanden las oportunidades para los proveedores.

Después de haber explicado las cuatro fuentes de competitividad que forman el
“‘diamante”, hay que preguntarse ;dénde se encuentran los clusters, dentro de
este esquema? Lo expresado permite comprender que los clusters son una
manifestacion de estas cuatro aristas del diamante, o para decirlo de otra forma, la
interaccion de esas cuatro fuentes de competitividad es lo que crea un conjunto de
condiciones especiales que conducen a que en determinados espacios se formen
esos entramados de empresas y organizaciones a los que se les ha llamado
clusters. A la vez, la dinamica de los clusters influye en la estructura de la
competencia, en la oferta de factores, en las caracteristicas de la demanda y en
las industrias afines y de apoyo; en este sentido, se les debe considerar como una

quinta faceta del “diamante de la competitividad”.
En concreto, los clusters afectan la competencia en tres sentidos basicos:

» Aumentan la productividad de las empresas y de las industrias a las
cuales pertenecen;

» Mejoran la capacidad de innovacion de empresas e industrias, y en
ese tanto,

» Estimulan la formacibn de nuevas empresas que amplien y

profundicen las ventajas aportadas por el clusters.

3.5.5. LAS REFERIDAS A LOS RECURSOS NATURALES

Esta teoria explica el desarrollo econdmico de Canada a partir de los impulsos

provenientes de la exportacion de sus distintos recursos naturales — pescado,
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pieles, mineria, madera, papel y trigo — y a las inversiones en actividades

relacionadas que ellos activan.

3.5.6. LAS REFERIDAS AL SUSTRATO COMUN

Todas las hipétesis explicativas de formacién de complejos productivos tienen en
comun la nocién de que la competitividad de la empresa es potenciada por la
competitividad del conjunto de empresas y actividades que conforman el complejo
al cual pertenecen. En efecto, esa mayor competitividad deriva de importantes
externalidades, economias de aglomeracion, derrames tecnolégicos e
innovaciones que surgen de la intensa y repetida interaccién de las empresas y
actividades que integran el complejo. Estas empresas y actividades se refuerzan
mutuamente; la informacién fluye casi sin estorbo, los costos de transaccion son
menores, las nuevas oportunidades se perciben mas tempranamente y las
innovaciones se difunden con rapidez a lo largo de la red. La fuerte competencia
de precio, calidad y variedad da lugar a nuevos negocios, fortalece la rivalidad

entre empresas y contribuye a mantener la diversidad

Se requiere que un canal de distribucion no solo satisfaga las necesidades de los
clientes, sino que ademas le dé una ventaja competitiva. Algunas empresas
adquieren una ventaja diferencial con sus canales. Se requiere de un método bien
organizado para disefiar canales que satisfagan a los clientes y superen la

competencia, para esto se recomienda tomar en cuenta 5 factores basicos:

» Especificar la funcion de la distribucion
» Seleccionar el tipo de canal
» Determinar la intensidad de la distribucion

» Seleccionar a miembros especificos del canal
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» Consideraciones legales

Las estrategias de plaza incluyen la administracion del canal a través del cual la
propiedad de los productos se transfiere de los fabricantes al comprador y en
muchos casos, el sistema mediante el cual los bienes se llevan del lugar de
produccion al punto de compra por parte del cliente final es donde se disefan las

estrategias que se aplicaran al intermediario, como los mayoristas y detallistas.

Pueden basarse en estructuras de ellos, utilizando los que son adecuados para
llegar a un numero Optimo de clientes al costo mas bajo. La estrategia de amplitud
de distribucion al cliente-meta, utilizando la opciéon de distribucion exclusiva,
intensiva por areas o total y selectiva empleando varios distribuidores exclusivos.
La estrategia de utilizar canales multiples donde los productos se asemejan pero
no compiten entre si, o canales competitivos donde un intercambio o la propia

empresa controla la distribucion.

La logistica aglutina todas las funciones de distribucion fisica, concentrandose en
el costo total de la distribucion en lugar de hacerlos en sus funciones individuales.
Las decisiones sobre el transporte deben considerar las opciones existentes en

cuanto al uso de ferrocarril, camién, barco, avion, etc.
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4. CONCLUSIONES

De acuerdo a las tendencias econdémicas de la ciudad de Barranquilla se
extienden oportunidades de mercados para los productos de exhibicion de
alimentos y herramientas para la fabricacion de estos, realizados en acero
inoxidable, debido al gran auge y crecimiento del sector comercio y todos sus

derivados.

El estudio de mercado demostré que el modo de penetrar el mercado es mediante
una estrategia de publicidad dirigida al gremio de los empresarios de productos
alimenticios, ya que ésta es una excelente oportunidad de dar a conocer los
servicios de la empresa, comercializar directamente, demostrar las bondades del

producto, ademas de lograr contactos con compradores potenciales.

Los productos elaborados con la técnica de Imple Acero poseen una ventaja
comparativa frente a los competidores, ya que, los productos son realizadas a la
medida justa del cliente, con los requerimientos especificos y dados por el
consumidor, mientras que las demas empresas participando en el mercado son

importadores de estos productos.

Al realizar detalladamente la evaluacion del mercado y de los patrones de
consumo de los consumidores de los productos, se ha detectado un constante
consumo o solicitudes de los productos fabricados por la empresa, en especial los
exhibidores de alimentos, de las lineas frias y caliente, debido que el sector
comercio se ha desarrollado un crecimiento constante en la ciudad. Ademas la
ubicacion geogréfica de la ciudad permite que esta sea un mercado de prueba
para el ingreso de nuevas empresas, que desean obtener una participacion

importante en el mercado nacional.
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CUESTIONARIO REALIZADO POR MEDIO DE ENTREVISTAS A CIERTOS
EMPRESARIOS DEDICADOS A LA PRODUCCION Y COMERCIALIZACION DE
PANADERIAS, TIENDAS VIVERES Y ABARROTES EN LA CIUDAD DE
BARRANQUILLA SOBRE TEMAS RELACIONADOS CON EL DISENO, PRODUCCION
Y COMERCIALIZACION DE LOS EQUIPOS, E INSUMOS PARA LA ELABORACION Y
EXHIBICION DE LOS PRODUCTOS DE ALIMENTO DE CONSUMO HUMANO.

NOTA: la entrevista se le realizo a los principales empresarios dedicados a la
produccién y comercializacion de panaderias, tiendas viveres y abarrotes de la

ciudad de barranquilla cuya muestra esté representada en 25 personas.
1¢;comno le gustaria que fueran exhibidos sus productos?

De una manera visible

De una manera atractiva y visible

100%

M De una manera visible

B De una manera Atractiva y Visible

0 N

84%

R/

2¢ Estaria de acuerdo con realizar cambios en el disefio y la manera de producir y

comercializar sus productos?

Sl NO
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100%

ENO mS|

8%

R/ 92%

3¢ Estaria usted de acuerdo con someterse a las condiciones de un asesor para brindarle

una mejor estructura en cuanto a la exhibicibn de sus equipos de produccién y sus

productos?
Sl
NO
100%
ENO mS|
R/

4¢le gustaria que sus equipos fueran sofisticados, elaborados bajo sus necesidades y con

un disefio Unico y exclusivo?
Sl

NO
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o 100%

0%

100%

R/

5¢De que manera esta realizando el proceso de comercializacién y atencién al cliente?

a) Personalizado
b) A través de vitrinas exhibidoras

c) En su punto de venta

100%

B Personalizado
M A través de vitrinas exhibidoras
En su punto de venta

33% 25%

R/ 42%

6¢le gustaria que la empresa que le suministra los equipos e implementos para su

produccion le orientara de como debe exhibir sus productos?
Sl

NO
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R/

100%

ENO mS|

28%

7¢:compraria sus equipos e implementos en una empresa que ademas de brindarle

asesoria le disefie sus equipos conforme a sus necesidades, gustos y ubicacion

estructural?

Sl

NO

R/

100%

ENO mS|

0%

8¢ .cree usted que si le compra sus equipos e implementos para la produccion y exhibicion

de sus productos a una empresa que le brinda asesoria, garantia confiable y disefios

Unicos pueda lograr que sus ventas maximicen?

96



Sl

NO

R/

100%

ENO mS|

20%
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