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Aditivos

Aluminio

Bronce

Chatarreras

Confiabilidad

DINEL

Escayola

GLOSARIO

Elementos quimicos que modifican las caracteristicas

de metales y plasticos.

Metal de color y brillo similares a los de la plata,
ligero, maleable y buen conductor del calor y de la

electricidad.

Aleacion de cobre y estafio de color amarillo rojizo,

muy tenaz y sonoro.

Chatarreria. Establecimiento dedicado a la compra-
venta de chatarra.

La probabilidad de que un producto realizar4d su
funcién prevista sin incidentes, por un periodo de
tiempo especificado y bajo condiciones indicadas.
Direccion Nacional de Empresas y sus Locales.
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como material plastico para modelar figuras o
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Horno industrial

Importaciones

Maquinabilidad
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Documentos en los cuales se definen las normas,
exigencias y procedimientos a ser empleados y
aplicados en cualquier trabajo o elaboracion de
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Envio o venta de productos del propio pais a otro.

Fundidora La Gran Via

Endurecimiento de algunas mezclas que se usan en
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Equipo utilizado en la industria, en el que se
calientan los materiales y las piezas colocados en su

interior por encima de la temperatura ambiente.
Introduccion de productos extranjeros en un pais.
Facilidad que presentan los materiales en
condiciones comerciales para procesarse por medio
de corte sin presentar defectos ni dificultad para

maquinatr.

Proceso mediante el cual se remueve el material de

una pieza basica para darle forma y hacerla util.
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Metalmecéanica

Metalurgia

Moldeabilidad

Outsourcing

SGC

Solubilizado

Parte de la industria que se dedica a la
transformacion de metales, usualmente tienen sus
procesos y maquinaria que se ve sometida a cargas
de impacto, velocidades variables y altos volumenes

de produccién.

Técnica de la obtencidn y tratamiento de los metales

desde minerales metalicos hasta los no metalicos.

Propiedad de una masa de adquirir una determinada
forma por efecto de esfuerzos externos y de

conservarla cuando estos cesan de actuar.

Ejecucion por parte de terceras personas, ajenos a la
empresa, de actividades que normalmente, o
tradicionalmente han sido ejecutadas por personal

que es parte de la empresa.

Sistema de gestion de la calidad.

Consiste en calentar las piezas a una temperatura
entre la linea solvus y solidus (480 a 560°C, segun la
aleacion), se mantiene el metal a esta temperatura
hasta obtener una solucion sélida homogénea de la

matriz.
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RESUMEN

Fundidora La Gran Via nacié de la idea de una persona emprendedora
gue decidio independizarse y formar su propio negocio hace 14 afos. Se dedica
a la fundicion de metales, especificamente bronce y aluminio, para la
elaboracion de piezas industriales y mecénicas, asi también, herramientas y

articulos decorativos para el hogar.

En el mercado actual guatemalteco se ha detectado que existe un nicho
de mercado que no ha sido satisfecho, el cual constituye una oportunidad de

ingreso para nuevos productos de este tipo.

Las piezas metalmecénicas que se proponen para que la empresa las
produzca y comercialice, son productos novedosos porque se fabrican con base
en materiales reciclados y cumplen con los estandares de calidad que

garantizan su eficiencia.

Por medio del estudio de mercado se establecieron las estrategias
competitivas y de comercializacion adecuadas para la introduccion de las
piezas metalmecénicas al mercado objetivo. Asi como un analisis de los

clientes y proveedores potenciales que existen actualmente en el mercado.

Las conclusiones del estudio de mercado proporcionan informacion
favorable respecto a la aceptacion de los nuevos productos, siempre y cuando
estos ofrezcan la calidad y especificaciones técnicas que exigen las empresas

demandantes.
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OBJETIVOS

General

Analizar el mercado para piezas industriales fabricadas con materiales

reciclados, especialmente en bronce y aluminio.

Especificos

1. Investigar el mercado de piezas industriales con el fin de analizar el

comportamiento de la oferta y la demanda de dichos productos.

2. Evaluar la oportunidad mercadoldgica de la empresa con respecto a su

incursiéon en el mercado de piezas industriales.

3. Determinar los requerimientos y necesidades de los talleres industriales

con respecto a las piezas industriales que adquieren.

4. Comprobar a través del analisis del mercado la participacion de empresas

nacionales como proveedoras de piezas industriales.

5. Proponer a la empresa la elaboracion de nuevos productos con el fin de

introducirse en un nuevo mercado.

6. Realizar un andlisis técnico para determinar si la empresa cuenta con la

maquinaria y el equipo necesario, para desarrollar nuevos productos.
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7. Determinar los costos en los cuales incurrird la empresa si decide

implementar la propuesta.
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INTRODUCCION

Actualmente, la empresa Fundidora La Gran Via se dedica a la
elaboracion de productos metalmecanicos con base en materiales reciclables,
siendo sus principales metales: el bronce y el aluminio. La empresa provee sus
servicios de mantenimiento y reparacion de piezas a diferentes empresas y

talleres industriales.

El reciclaje de materiales ha adquirido mucha importancia en los ultimos
afos debido a los problemas de contaminacion, que crece a pasos agigantados.
Los desechos de bronce, por ejemplo, provienen principalmente de la industria,
en especial de empresas metallrgicas. El aluminio es el mas comuan, ya que
sus desechos provienen especialmente de: latas, automdviles, bicicletas y de
otros productos que requieren un material ligero, pero fuerte. Este material es

mucho mas facil de encontrar y sus precios son accesibles.

La empresa cuenta con experiencia en fundicibn de este tipo de
materiales, pero desea expandirse a otros mercados, especificamente el de

piezas industriales.

En el presente trabajo de graduacion, se analizara el mercado de piezas
industriales, esto implica identificar detalladamente el comportamiento de la
oferta y la demanda de este mercado, con la finalidad de conocer la oportunidad
mercadolégica de la empresa como proveedor de piezas industriales a los

talleres de torno industrial.
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1. ANTECEDENTES GENERALES

1.1. Laempresa

Fundidora La Gran Via se dedica a la elaboracion de productos
metalmecanicos con base en materiales reciclables, siendo sus principales
metales: el bronce y aluminio. De estos surgen productos como: reposaderas
para el hogar, pifiones, poleas y diferentes piezas utilizadas en la industria.

Provee sus servicios de mantenimiento y reparacién de piezas mecanicas

a diferentes talleres de torno industrial y empresas industriales, en general.

1.1.1. Ubicacioén

Esta ubicada en la ciudad de Guatemala, especificamente en la 14 calle

9-47 zona 11, departamento de Guatemala.

Su ubicacion y accesibilidad permiten que muchas empresas soliciten los
servicios de mantenimiento y creacién de otras piezas mecanicas, la mayor
parte de clientes estan ubicados en las diferentes zonas de la ciudad y zonas

industriales aledanas a la misma.

A continuacion, en la figura 1 se presenta la ubicacion de la empresa

dentro de la ciudad de Guatemala:



Figura 1. Ubicacion Fundidora La Gran Via
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La empresa surge hace 14 afos, a partir del trabajo de una persona
emprendedora, quien més tarde se convertiria en el propietario de la misma. El
objetivo era ser una empresa pionera en la fundiciébn de metales, y es asi como
iniciaron los primeros trabajos de fundicion, enfocandose en productos como

reposaderas para el hogar elaboradas en aluminio.



Figura 2. Reposadera de aluminio

Fuente: Fundidora La Gran Via.

Con el pasar del tiempo y la experiencia obtenida se crearon nuevos
productos, como: poleas y pifiones para la industria, todos estos elaborados en

bronce y aluminio.

Pronto comenzaria a darse a conocer en el mercado del mantenimiento de
piezas, y es asi como clientes importantes, como Samboro, contratan los
servicios de mantenimiento para piezas mecanicas o bien para la elaboracién

de una nueva.

1.1.3. Descripcion

Desde que la fundidora inicié operaciones, se ha enfocado especialmente
a prestar los servicios de fundicibn de metales y elaboraciéon de piezas
industriales en bruto, para que estas sean maquinadas con las medidas
requeridas por el cliente. Se trabaja especificamente con dos tipos de metales:

bronce y aluminio.

Ademas de la elaboracion de piezas, se dedica al mantenimiento de
piezas metalmecanicas para diferentes empresas de la industria y, a su vez,
funciona como outsourcing para talleres industriales que no se especializan en

fundicion de metales.



FGV contribuye con el medio ambiente como parte de su responsabilidad
social, ya que la materia prima para la fundicion, la obtiene del reciclaje de
materiales. Los desechos de bronce provienen de la industria y el aluminio de

latas, bicicletas, entre otros productos.

1.1.4. Misién

“‘Proveer servicios de mantenimiento a piezas industriales y crear
productos metalmecanicos, que sean de gran utilidad y cumplan con las

exigencias de nuestros clientes industriales.”

1.1.5. Vision

“En diez afios ser una empresa reconocida a nivel regional, por ser una de
las primeras empresas nacionales en producir productos metalmecanicos con

base en recursos ecoldgicos.”

1.1.6. Politicas de calidad

“Somos una fundidora de metales, que provee piezas metalmecénicas de

buena calidad, para satisfacer las necesidades de nuestros clientes.”
1.1.7. Valores
El cédigo de valores que maneja la empresa FGV, es punto de referencia

para que los colaboradores contribuyan todos los dias con la calidad en la

elaboracion de los productos y servicios, para hacerla crecer.

'Fundidora La Gran Via, 2013.
2L
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o  “Comportamiento ético: elaborando productos de buena calidad, utilizando
los componentes adecuados, en sus medidas exactas, con una correcta

fundicion y actuando honestamente.

o  Responsabilidad social: utilizando materia prima reciclada para la
elaboracion de sus productos.”

1.2. Organizacion

La organizacién de una empresa es fundamental, ya que debe estar
perfectamente claro para todos quién debe realizar determinada tarea y quién

asume la responsabilidad de cada area de la empresa.

En sintesis, la organizacion se define como un conjunto de cargos a cuyas
reglas y normas de comportamiento deben sujetarse todos sus miembros,

puesto que le permitirh a una empresa alcanzar determinados objetivos.
1.2.1. Organigrama
“‘Representa graficamente la estructura organica de una empresa u

organizaciéon que refleja, en forma esquematica, la posicion de las areas que la

integran, sus niveles jerarquicos, lineas de autoridad y asesoria.”

* Fundidora La Gran Via, 2013.
SFLEITMAN, Jack. Negocios exitosos: como empezar, administrar y operar eficientemente un negocio. p.
246.



El organigrama que representa la estructura de la empresa FGV es
general, ya que contiene informacion representativa de la forma en que esta
organizada la empresa, asignando cada puesto segun el nivel jerarquico que le

corresponde.

La base del organigrama la conforman los auxiliares de fundicion y de
mantenimiento de piezas, dos y un colaborador respectivamente. En la segunda
linea de mando se encuentran los técnicos de fundicion, técnicos de
mantenimiento y encargado de materiales, un colaborador ocupa cada uno de
los puestos anteriores. Por ultimo, en la primera linea de mando, el gerente
general quien es el encargado de velar por las operaciones y buena

administracion de los recursos.

Figura 3. Organigrama de la empresa Fundidora La Gran Via

Gerente general

Técnico de Encargado de Técnico en

fundicion materiales mantenimiento
Auxiliar de Auxiliar de
fundicidon mantenimiento

Fuente: Fundidora La Gran Via.



1.3. Investigacion de mercado

La empresa Fundidora La Gran Via determina qué piezas metalmecanicas
son convenientes producir, tomando en cuenta la capacidad de la fundidora,
asimismo, de la disponibilidad de materia prima y mano de obra, que es
fundamental para este tipo de trabajo.

Es importante analizar la oportunidad que tiene la empresa, para
introducirse en este mercado, el cual no cuenta con “empresas con respaldo de
calidad, que se dediquen a la produccién de este tipo de piezas con material

legitimo en el pais, ya que estas son importadas de otros paises™.

De la misma manera, todas las ventajas y desventajas que representa
introducirse en el mercado, por ejemplo, una de las ventajas es que la fundidora
ha trabajado Unicamente con aluminio y bronce, por lo cual cuenta con
experiencia y los conocimientos necesarios para poder desarrollar nuevos

productos.

El material utilizado para elaborar productos a base de aluminio y bronce
se obtiene de la chatarra de talleres y comercios, que se dedican

exclusivamente a la venta de la misma.

En la actualidad, la empresa se dedica exclusivamente a la fundicion de
piezas en bruto, por lo cual la cantidad de trabajadores es limitada en el taller, si
se desarrolla el proyecto de nuevos productos, es necesario reorganizar la
empresa para que la produccion de los mismos no limite los trabajos

tradicionales de la fundidora.

6 .y . . . . . .
Banco de Guatemala. Comparacion entre produccion nacional e importaciones industriales de
Guatemala. Ao 2003.



Con respecto a la calidad de los productos, es importante tomar en cuenta
gue el producto nacional no tiene mucha confiabilidad, ya que en el proceso de
fundicion no utilizan los materiales adecuados para lograr un producto de
calidad, por esta razén los clientes prefieren optar por productos importados,

aunque esto represente un gasto elevado.

Se aplicara la investigacion de mercado con el fin de determinar los
productos convenientes, a partir de los resultados se obtendra la informacion
necesaria acerca de la situacién del mercado, el comportamiento de la oferta y
demanda potenciales, los clientes actuales y la oportunidad de crecimiento en

dicho mercado.
1.3.1. Definicién

La investigacion de mercado se define de la siguiente manera: “Es la
identificacion, acopio, andlisis, difusion y aprovechamiento sistematico y
objetivo de la informacién con el fin de mejorar la toma de decisiones
relacionada con la identificacion y la solucion de los problemas y las
oportunidades de marketing.”’

Es una metodologia que le permite a la FGV conocer los aspectos
importantes relacionados con el producto que ofrece, ademas de conocer, tanto
a su competencia potencial actual, como a sus clientes actuales y a los
potenciales. Los resultados permitiran a la gerencia aplicar dicha informacion en

el proceso de toma de decisiones.

"MALHOTRA K. Naresh. Investigacion de mercados: un enfoque prdctico. p. 7.

8



1.3.2. Objetivos

El objetivo primordial de una investigacion es el desarrollo y la provision de

informacion, al proceso de toma de decisiones, a nivel gerencial.

Los objetivos se pueden dividir en tres:
o Social

Optimizar la aceptacion de las ideas innovadoras, enfocandose en la
satisfaccion de las necesidades del cliente, ya sea mediante un producto o
servicio requerido.
. Econdmico

Perseguir estrategias que pueden llegar a mejorar la situacion econémica
de la empresa, y asi saber con mayor certeza las acciones que deben tomarse,
al momento de introducir un nuevo producto o servicio a un nuevo mercado.
o Administrativo

Apoyar el desarrollo de la fundidora, mediante la adecuada planeacion,

organizacién, control de los recursos y areas que la conforman, con el fin de

cubrir las necesidades del mercado.



1.3.3. Beneficios de la investigacion de mercado

La informacion obtenida a través de una investigacion de mercado suele
ser confiable y debe ser utilizada por la FGV como guia para el desarrollo de las
estrategias de marketing y creacion de nuevos productos, aprovechando los

siguientes beneficios:

o Identifica oportunidades en el mercado en los cuales pueda introducirse.

o Los resultados ayudaran a disefiar una publicidad efectiva de mercadeo,

gue proporcione la informacién que los clientes necesitan saber.

o Proporciona informacion real que ayuda a prevenir problemas que puedan
presentarse mas adelante, obteniendo resultados exitosos, ya que se

trabaja con un nivel de confianza preciso.

o Ayuda a conocer el tamafio del mercado de piezas industriales que se
desea cubrir, en este caso el mercado objetivo al cual se desea introducir

el nuevo producto.
o Determina el tipo de producto que debe fabricarse, esto segun las
necesidades del consumidor, para que la empresa desarrolle los

productos que en realidad van a venderse.

o Define las caracteristicas del cliente, las cuales se pretende satisfacer,

tales como: gustos, preferencias, nivel de ingreso, etc.

10



o  Analiza los cambios que ocurren en el mercado, con respecto a los gustos
y preferencias de los clientes, para que asi la fundidora pueda adaptarse a

dichos cambios.
1.4. El mercado

En la terminologia econdmica un mercado es: “El area dentro de la cual
los vendedores y los compradores de una mercancia mantienen estrechas
relaciones comerciales, y llevan a cabo abundantes transacciones, por lo cual

los precios tienden a unificarse a largo plazo™.

Para propoésitos de marketing se define un mercado como “Las personas u
organizaciones con necesidades que satisfacer, dinero para gastar y voluntad

para gastarlo”.’

En conclusion, el mercado es donde interactian oferentes y demandantes
para satisfacer sus necesidades, y ademas determinar los precios de los bienes
y servicios. En algunos casos se produce un intercambio de productos entre

ellos, esto se define como una relacién comercial.

El mercado de piezas industriales, actualmente es bastante amplio debido
al crecimiento de la produccion industrial del dltimo afio. Este comportamiento

se evidencia segun los datos proporcionados por el Banco de Guatemala.

8 CONTRERAS, Cinthya. Mercado. www.monografias.com/trabajos13/mercado/mercado.shtml. Consulta:
15 de diciembre de 2012.
STATON, Etzel y Walker. Fundamentos de marketing. p. 49.
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Tabla I. Tasa de crecimiento de la produccién industrial

2007\ 2008\ 2009 2010\ 2011 2012 2013

Crecimiento 4.1 3,6 4.8 3,4 2,4 3,1 4,1
industrial (%)

Fuente: Banco de Guatemala, afio 2013.

Figura 4. Tasa de crecimiento de la produccion industrial

1999 2008 2009 2010 2011 2012 2013

== Crecimiento industrial (%)

Fuente: Banco de Guatemala, 2013, con el programa MS Excel.

Segun los datos anteriores, el crecimiento industrial decay6 en el 2011,
pero se ha recuperado desde el 2012 y en aumento para el 2013, debido al
incremento de las exportaciones por parte de la industria de alimentos, bebidas

y tabaco.

El crecimiento de la industria radica principalmente en el crecimiento de
las exportaciones, lo cual ofrece un escenario favorable para la industria
metallUrgica y metalmecanica que ofrece a la industria en general, materia prima
e insumos para el mantenimiento de maquinaria y piezas industriales. FGV,
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participa dentro de esta industria, ofreciendo sus servicios de mantenimiento de

piezas mecanicas y elaboracién de moldes para la produccion de otras piezas.
1.4.1. Tipos de mercado
Actualmente, la economia opera con base en el principio de la division del
trabajo, donde cada persona se especializa en la produccion de algo, recibe el

pago, y con su dinero adquiere las cosas que necesita.

Por esta razon, existen algunas clasificaciones que ordenan los diferentes

mercados agrupandolos segun su tipo, como se detalla a continuacion:

o Desde el punto de vista geografico: esta clasificacion se divide en cuatro
tipos de mercado:

. Internacional: es aquel que se encuentra en uno 0 mas paises en el

extranjero.

. Nacional: es aquel que abarca todo el territorio nacional para el

intercambio de bienes y servicios.

. Regional: es una zona geografica determinada libremente, que no

necesariamente coincide con los limites geograficos.

. Local: es la que se desarrolla en una tienda establecida o bien en

algun punto especifico de un area metropolitana.

13



En el caso de la industria metallrgica y metalmecénica, algunas empresas
ofertantes son multinacionales y ofrecen sus productos de origen extranjero en
el pais, de la misma manera, empresas de origen nacional actian como

ofertantes del mercado, distribuyendo productos importados.

La FGV actda en un mercado regional, el cual abarca la ciudad de

Guatemala y lugares aledafios en los cuales se encuentran zonas industriales.

o  Segun el tipo de cliente: en esta clasificacién, existen cuatro tipos de

mercado:

. Del consumidor: en este tipo de mercado los bienes y servicios son
adquiridos para un uso personal, por ejemplo, la persona que compra
un cepillo de dientes para su higiene dental.

. Del productor o industrial: esta formado por individuos, empresas u
organizaciones que adquieren productos, materias primas y servicios

para la produccion de otros bienes y servicios.

. Del revendedor: estd conformado por individuos, empresas u
organizaciones que obtienen utilidades al revender o rentar bienes y
servicios, por ejemplo, los supermercados que revenden una amplia

gama de productos.
. Del gobierno: esta formado por las instituciones del gobierno o del

sector publico que adquieren bienes o servicios para llevar a cabo

sus principales funciones.

14



Segun el tipo de cliente, la fundidora se encuentra en un mercado del
producto o industrial, ya que los clientes actuales solicitan los servicios de
mantenimiento de piezas y elaboracion de piezas metalmecanicas con base en

bronce y aluminio, para la elaboracion de otras piezas.

Segun la competencia establecida: en esta clasificacion, existen cuatro

tipos de mercado:

. Competencia perfecta: este tipo de mercado tiene las caracteristicas
principales: los bienes y servicios que se intercambian son
homogéneos. Los compradores y vendedores son tan numerosos
gue ninguno puede influir en el precio del mercado. Tienen un amplio
y perfecto conocimiento del mismo. Las empresas que participan en
este pueden entrar y salir facilmente.

. Competencia monopolistica: en este tipo de mercado, existe un gran
namero de vendedores y consumidores. Los bienes y servicios que
se intercambian son heterogéneos. Las empresas ofertantes pueden
influir en el precio del bien, ya que los productos ofertados son
diferentes. Las empresas que participan en el mercado pueden entrar

y salir facilmente.

. Oligopolio: en este tipo de mercado existen pocos vendedores, ya
gue los bienes y servicios ofrecidos pueden ser homogéneos o
heterogéneos. Las nuevas empresas que desean ingresar a este
tienen dificultades, debido al poder que poseen las empresas

ofertantes, quienes pueden fijar el precio de sus productos.
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. Monopolista: es aquel en el que solo hay una empresa que ofrece el
bien o servicio. Esta empresa fabrica o comercializa un producto
totalmente diferente al de cualquier otra, y no permite que otras
empresas ingresen y compitan con ella o bien que ofrezcan un

producto sustito. Tiene el poder de fijar el precio de los bienes.

En este aspecto, el mercado de piezas metalmecéanicas se clasifica como
un oligopolio, ya que existen pocas empresas ofertantes, las cuales venden
productos homogéneos (piezas de aluminio y bronce) y heterogéneos (algunos
piezas de acero, entre otros), adicional a esto algunos vendedores ofrecen
piezas importadas, las cuales son de material legitimo, lo cual garantiza la
calidad y pureza del material. Lo anterior, es un factor determinante en el precio
actual de las piezas en el mercado, ya que, debido a las caracteristicas de las
piezas y el precio, limita a la produccion nacional a incursionar en este

mercado.

o  Segun el tipo de producto: de acuerdo a esta clasificacion, el mercado se
divide en:

. De productos o bienes: esta formado por empresas, organizaciones o

individuos que requieren de productos tangibles.
. De servicios: estd conformado por empresas, personas u
organizaciones que requieren de actividades o beneficios que

pueden ser objeto de transaccion.

. De ideas: esta conformado por empresas que necesitan de personas

con ideas ingeniosas para poder ser mas competitivas en el

16



mercado. Por ejemplo, ideas para una campafia publicitaria del

lanzamiento de un nuevo producto.

Segun esta clasificacion, las industrias metalmecanicas pertenecen al
mercado de productos o bienes, porque la oferta del mercado responde a las
necesidades de la demanda de estas piezas, las cuales son consideradas como

productos tangibles.

Figura 5. Lingotes de acero

Fuente: empresa ofertante 1.
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1.4.2. Segmentacion de mercado

Un mercado estd compuesto por un inmenso numero de individuos,
empresas u organizaciones que son diferentes los unos de los otros, en funcién

de su ubicacidn, nivel socioecondmico, cultura, preferencias de compra, etc.

Al establecer la mercadotecnia para este mercado, surge la necesidad de
dividir el mercado en grupos, cuyos integrantes tengan ciertas caracteristicas
gue los asemejen y permitan a la fundidora disefiar e implementar una mezcla
de mercadotecnia para todo el grupo, pero a un costo mucho menor y con
resultados satisfactorios, ya que si esta se dirige al mercado en general, el

costo seria muy elevado y no lograria el resultado deseado.

Segun la American Marketing Asociation, define a la segmentacion del
mercado como: "El proceso de subdividir un mercado en subconjuntos distintos
de clientes que se comportan de la misma manera 0 que presentan
necesidades similares. Cada subconjunto se puede concebir como un objetivo

que se alcanzara con una estrategia distinta de comercializacion"*°.

En sintesis, la segmentacion de mercado es el proceso mediante el cual
se subdivide un mercado en subconjuntos, los cuales comparten similares
caracteristicas, que le permiten a la empresa poder cumplir con sus planes y
acceder facilmente a los clientes con los nuevos productos que se desean

fabricar.

10MarketingPower.com. http://www.marketingpower.com/mg-dictionary.php?.Consulta: 15 de enero de
2013.
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1.4.2.1. Caracteristicas

Los segmentos de mercado deben tener ciertas -caracteristicas
indispensables, para que la estrategia de mercadotecnia logre cumplir con su

objetivo. Por lo tanto los segmentos deben ser:

o Medibles: se puede determinar (de una forma precisa o aproximada)
aspectos como tamafo, poder adquisitivo y perfiles de los componentes

de cada segmento.

o  Accesibles: que se pueda llegar a ellos de forma eficaz con toda la mezcla

de mercadotecnia.

o  Sustanciales: es decir, que sean lo suficientemente grandes o rentables
como para servirlos. Un segmento debe ser el grupo homogéneo mas
grande posible al que vale la pena dirigirse con un programa de marketing

a la medida y satisfacer sus necesidades con productos de calidad.

o Diferenciales: un segmento debe ser claramente distinto de otro, de tal
manera que responda de una forma particular a las diferentes actividades
de marketing.

1.4.2.2. Finalidad
El proposito de la segmentacion del mercado es alcanzar a cada

subconjunto con actividades especificas de mercadotecnia para lograr una

ventaja competitiva para la empresa.
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Entre las ventajas competitivas se encuentran las que se describen a

continuacion:

o Una clasificacidon mas clara y adecuada del producto que se desea vender.

o  Aprovechamiento de los recursos de mercadotecnia, ya que el mercado se

enfocara en la ciudad de Guatemala y zonas industriales cercanas.

o  Se obtendran resultados satisfactorios mediante la aplicacion de esfuerzos
de mercadotecnia en un segmento de mayor potencial, este puede ser el

gue no logra satisfacer sus necesidades de piezas industriales.

1.4.3. Seleccion del mercado meta

Es un grupo de clientes, los cuales captaran y a los que se dirigiran los
esfuerzos de mercadeo. Se selecciona atendiendo a las oportunidades, segun

su prondstico de ventas.

Una empresa no tiene la suficiente capacidad como para atender a toda la
demanda. A esto se agrega, que el precio de las piezas ofertadas es alto, por lo
cual muchas empresas demandantes dudan en comprar producto legitimo. Es
por esta razon que, en lugar de tratar de competir en un mercado completo, la
FGV debe identificar y seleccionar aquellos mercados meta a los que pueda

servir mejor y, por consiguiente obtener el mayor provecho.
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1.4.3.1. Geogréaficamente

La segmentacion de mercado comienza con una subdivision de mercados
con base en su ubicacion geogréafica. La empresa debe preguntarse ¢Qué
sectores puede cubrir?, la respuesta a esta pregunta debe ser consciente,
ademas deben ser mercados accesibles y que contengan todas las

caracteristicas indispensables para lograr la fidelizacion del cliente.

Segun el Directorio Nacional de Empresas y sus Locales (DINEL) indica
en su informe del 2013, que el 71,6 por ciento de las empresas industriales se
concentran en el departamento de Guatemala, seguido por Sacatepéquez con
el 4,4 por ciento, Quetzaltenango con 4,3 por ciento y el resto de departamentos
con el 19,7 por ciento del total de industrias. (Ver tabla VI y figura 8 del capitulo
2).

1.4.3.2. Demograficamente

El siguiente paso es una segmentacion demografica, la cual esta muy
relacionada con la demanda y es relativamente facil de medir. Entre las
caracteristicas demograficas mas conocidas estan: la edad, el género, el
ingreso, los gustos, habitos de compra, estado civil, tamafio de familia y
escolaridad.

En el caso de la segmentacion demografica para el mercado de piezas
industriales, tomando en cuenta que los participantes de este son empresas,
solamente las caracteristicas de habitos de compra y, gustos y preferencias,

son las que seran consideradas para lograr una segmentacion favorable.
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1.4.3.3. Demanda potencial

Una vez que se haya logrado segmentar correctamente el mercado e
identificado el mercado meta con las caracteristicas que posee, se procede a
estimar el consumo aparente del producto o servicio. Esto se logra a través de
la utilizaciébn de métodos de prondsticos, definiendo claramente el nimero de

clientes potenciales y el consumo mensual aparente del mercado.

1.4.3.4. Encuesta

Seutiliza para estudiar poblaciones mediante el andlisis de muestras

representativas a fin de explicar las variables de estudio y frecuencia.

Es un medio a través del cual se obtiene la informacién que se desea
conocer, ademas de saber lo que el cliente desea, su opinidén sobre el producto,

el precio que esta dispuesto a pagar, y en general, lo que espera de este.

En la investigacion de mercado se utilizara la encuesta para determinar
puntos especificos que serviran para definir los requisitos de los clientes
potenciales, asi como sus gustos y preferencias en cuanto a medidas y

caracteristicas especiales, precios, etc.
1.4.4. Caracteristica del mercado meta
Las caracteristicas del mercado meta se analizan para la creacion de su

perfil, con el objetivo de dirigirse a él de una forma mas adecuada con una

mezcla de marketing a la medida.
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La empresa debe seleccionar el mercado meta al que desea acceder, ya
que este debe poseer las caracteristicas adecuadas. Esta seleccion proviene
del andlisis de uno o varios segmentos que contienen las siguientes

caracteristicas:

o Heterogéneo: es necesario que existan diferencias claras en las

preferencias de los consumidores por una pieza.

o Mensurables: las distintas preferencias por una pieza especifica, deben
ser identificables y ofrecer la posibilidad de relacionarlas con variables

mensurables, el uso del producto, mantenimiento, etc.

o  Sustancial: el segmento de mercado propuesto debe ser de tamafio y
poder adquisitivo suficientes para ser rentable.

o Propenso a la accion: las organizaciones deben ser capaces de responder
a las distintas preferencias con una mezcla de marketing adecuada y

rentable.

o  Accesible: el segmento de mercado propuesto debe permitir el facil acceso

y también, que los programas para la meta puedan llegar a ellos.
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2.  SITUACION ACTUAL

2.1. Mercado de piezas industriales en Guatemala

La industria manufacturera en Guatemala es una de las mas desarrolladas
y mejor diversificada de la region centroamericana, produciendo y exportando
alimentos y bebidas, manufacturas de vidrio, plastico y papel, calzado,
productos quimicos, articulos de cuidado personal, refrigeradores, productos

farmacéuticos, y aceites y grasas comestibles, entre otros productos.

La manufactura de estos productos se perfecciona constantemente,
adquiriendo nuevas técnicas de produccion, a través de la utilizacion de
diversos tipos de maquinaria, las cuales responden a los avances tecnoldgicos

de la actualidad.

La mayor parte de compafias industriales que se desarrollan en el pais,
demanda constantemente el mantenimiento de su maquinaria y equipo,
solicitando los servicios de empresas que brinden soporte en este aspecto. Es
en este punto donde la industria metallrgica incursiona en el mercado,
brindando piezas metalmecéanicas para la elaboracibn de otras piezas

mecanicas y para el mantenimiento de maquinaria especial.

Actualmente se encuentran en el mercado, talleres de torno industrial que
brindan los servicios de manufactura y mantenimiento a piezas mecanicas, por
lo cual se enfocan en satisfacer las necesidades de las industrias como:
ingenios azucareros, productores de alimentos, bebidas, pisos y azulejos, entre

otros.
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El mercado es muy amplio, ya que existen cientos de talleres de torno
industrial, que en este caso corresponden a la demanda. El inconveniente es,
de donde proviene la materia prima, debido a las pocas empresas que la

ofertan y el precio de la misma es muy elevado.

2.1.1. Tipo de mercado

En el capitulo anterior se enumeraron los diferentes tipos de mercado
segun su clasificacion, en los cuales se toma en cuenta el comportamiento de la
oferta y la demanda, la produccion de bienes y servicios, las caracteristicas de
los mismos y los cambios de precios, que en conjunto lograran satisfacer las

necesidades del cliente.

A partir de esta informacién y considerando el comportamiento de las
empresas ofertantes y demandantes, se puede clasificar al mercado de piezas

industriales de la siguiente manera:

Segun su posicién geogréafica, se clasifica como un mercado regional, ya
qgue el intercambio de bienes y servicios se da principalmente en el
departamento de Guatemala, segun el Directorio Nacional de Empresas y sus
Locales (DINEL), indica que el 62,1 por ciento del total de empresas (79 542),
se encuentran en este departamento; siguiéndole los departamentos de
Quezaltenango y Sacatepéquez con el 4,7 por ciento y 3,5 por ciento de
empresas, respectivamente; mientras que el 29.7 por ciento de empresas esta

distribuido en los 19 departamentos restantes. (Véase la tabla II. y figura 6)*.

" Directorio Nacional de Empresas y sus Locales (DINEL). Banco de Guatemala, 2013.
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Tabla Il.

NUumero de empresas por departamento

Departamento

Ndmero

Estructura %

Alta Verapaz 1570 2,0
Baja Verapaz 428 0,5
Chimaltenango 1914 2,4
Chiguimula 1186 15
El Progreso 381 0,5
Escuintla 2077 2,6
Guatemala 49 357 62,1
Huehuetenango 2 057 2,6
Izabal 1297 1,6
Jalapa 492 0,6
Jutiapa 837 11
Petén 1169 15
Quetzaltenango 3725 4.7
Quiché 2 009 2,5
Retalhuleu 807 1,0
Sacatepéquez 2 823 3,5
San Marcos 2002 2,5
Santa Rosa 718 0,9
Solola 1316 1,7
Suchitepéquez 1267 1,6
Totonicapan 1165 15
Zacapa 945 1,2
TOTAL 79 542 100,0
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Figura 6. Numero de empresas por departamento
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Fuente: elaboracion propia, con el programa MS Excel.

Segun el tipo de cliente, se clasifica como un mercado del productor o
industria, ya que la empresa o industria adquiere productos, en este caso
piezas metalmecanicas, para la produccion de otros bienes y servicios, ademas
contrata los servicios de mantenimiento para maquinaria y equipo industrial y
para la reparacion de dichas piezas.
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La industria manufacturera de Guatemala se subdivide en cada una de las
actividades descritas en la figura 7, en la cual se presenta el porcentaje de
participacion de cada una, entre ellas la fabricacion de productos metélicos (6

por ciento), la cual se ha mantenido constante en los ultimos afos.

Figura 7. Actividad industrial de Guatemala

B Productos alimenticios, bebidas y tabaco

M Fabricacon de textiles, vestuario, cuero y calzado

M Electricidad y captacion de agua

B Minas y canteras

M Fabricacion de muebles, otras industrias manufactureras y reciclamiento

B Produccon de madera y fabricacion de productos de madera excepto muebles
Fabricacién de productos de caucho, plastico y minerales no metalicos
Fabricacion de metales comunes, productos metdlicos, maquinaria y equipo

Fabricacién de productos de coque, refinacion de petrdleo e industria quimica

6%

7%

5%

4%
3%

Fuente: Camara de la Industria de Guatemala, 2013, con programa MS Excel.

Segun la competencia establecida, el mercado se clasifica como un
oligopolio, ya que pocas empresas participan como ofertantes de piezas en

bronce y aluminio, comercializando la mayor parte de las importaciones de las
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piezas, por lo cual tienen la potestad de fijar los precios, los cuales tienden a ser
altos debido a la calidad de producto que se ofrece.

La participacion de empresas nacionales como ofertantes se ve limitada,
ya que los costos de importacion y del producto son elevados, lo cual reduce el
interés en ser participantes de dicho mercado.

Sin embargo, la cantidad de productos comercializado por los vendedores,
no es suficiente para cubrir la demanda del mercado, como se presenta a
continuacion (tabla 1), al realizar la comparacion, el volumen de la demanda

supera al volumen que ofrecen las empresas ofertantes.

Tabla lll. Demanda insatisfecha de piezas metalmecanicas en unidades

Material Oferta Demanda Demanda
insatisfecha
Aluminio 1937 2 325 -388
Bronce 186 1116 -930

Fuente: venta y consumo del2012. Datos proporcionados por empresas encuestadas.

De acuerdo al tipo de producto, se especifica como un mercado de
productos o bienes, ya que las empresas requieren piezas industriales, segun

sus especificaciones técnicas.

En resumen, el mercado de piezas industriales es amplio, ya que el
intercambio de bienes se da en varios departamentos, por la naturaleza del
producto y las necesidades de las empresas e industrias. Estas piezas son
utilizadas para la produccion de otros bienes o servicios, por esta razon es

indispensable la fabricacion de las mismas segun sus especificaciones técnicas.

30



2.1.2. Caracteristicas del mercado

El mercado de piezas industriales se caracteriza, principalmente, porque
la demanda de las mismas, supera en gran numero a la oferta. En este caso, la
oferta proviene de empresas que venden las piezas importadas de otros paises,
el precio de estas es elevado y como consecuencia de su utilizacién en la

manufactura de productos, estos se ven afectados en su costo de fabricacion.

Este mercado posee la caracteristica de ser medible en tamafio, de una
forma aproximada para la demanda. Para la oferta se puede calcular un namero
exacto de empresas que participan en él. Asimismo, las necesidades de compra
y las caracteristicas fisicas y técnicas que las empresas requieren al adquirir las

piezas metalmecénica.

Ademas es accesible y sustancial, la primera caracteristica se refiere a la
forma en que llega la mezcla de mercadotecnia al mercado de piezas. Algunas
empresas se benefician de la promocion de boca en boca, debido al prestigio
que cuentan y el buen servicio que prestan al consumidor. La segunda
caracteristica se basa en la amplitud del mercado, como se ha mencionado

anteriormente, al cual es rentable servirlo, debido a su tamafio.
2.2. Manufactura de piezas metalmecanica

La manufactura de piezas metalmecéanica se diferencia segun el tipo de
metal que se utilice en la composicion de la pieza. A continuacion se describira

el proceso de fabricacion de piezas metalicas, especialmente en bronce y

aluminio.
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La fabricacion de piezas metélicas en bronce, se realiza con una técnica
de fundicion denominada fundicién en bronce a la cera perdida, iniciando con el
modelado original a base de barro o escayola, luego se construye el molde
principal, el cual generalmente se construye con escayola. Cuando el fraguado
del molde este completo, se retira el nacleo (modelo original). EI molde negativo
se llena con cera para producir un positivo de este material, y este a su vez,
como una mezcla de arcilla. Una vez seca, se lleva al horno, donde la cera se

funde y se pierde.

En el caso de piezas grandes, se llena el molde con una capa de cera que
formara una pelicula del espesor deseado para el bronce, y el interior se rellena
con material refractario. Después que la pieza estd completamente solidificada,
se procede a darle el acabado, que incluye el limado de imperfecciones y pulido

de la pieza.

Algunas piezas son enviadas al maquinado, en el cual adquiere las
caracteristicas técnicas y a través del tratamiento térmico, las propiedades
metallrgicas que debe poseer, segun sus especificaciones técnicas.

La fabricacion de piezas metalicas de aluminio se caracteriza por una
fundicién en arena, primero se crea un molde de arena, que es un material
refractario, mezclado con arcilla, que le brinda cohesiéon y moldeabilidad. Luego
se calienta el metal a una temperatura lo suficientemente alta, por encima de
los 660 °C, para transformarlo completamente al estado liquido. Después se
introduce el aluminio fundido en el molde, el cual adquiere la forma de este y se
deja en reposo. Cuando el aluminio comienza a enfriarse, empieza el proceso
de solidificacién, que involucra el cambio de fase del metal, ya que se ha
solidificado completamente, se procede a romper el molde para extraer la pieza
fundida.
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Posteriormente se limpia la superficie de la pieza, para remover cualquier
excedente que se produzca en la fundicion. Algunas piezas requieren
tratamientos térmicos, pero la mayoria son enviadas al maquinado de piezas,
para lograr las tolerancias y caracteristicas metallrgicas indicadas en las

especificaciones técnicas de la misma.
2.2.1. Empresas actuales
Las piezas metalmecéanicas estan enfocadas a un mercado industrial, de
acuerdo con el Directorio Nacional de Empresas y sus Locales (DINEL), para el
2013, se han censado un total de 79 542 empresas, de las cuales se tiene la

siguiente informacion:

Tabla IV. Numero de empresas segln rama de actividad econémica

ACTIVIDAD NUMERO ESTRUCTURA
%

Agricultura, ganaderia, silvicultura y pesca 2 328 29
Explotacién de minas y canteras 85 0,1
Industrias manufactureras 5245 6,6
Suministro de electricidad, gas, vapor y aire 132 0,2
acondicionado
Suministro de agua y evacuacion de aguas 383 0,5
residuales
Construccion 2 565 3,2
Comercio al por mayor y al por menor 27 440 34,5
Transporte y almacenamiento 3644 4,6
Actividades de alojamiento y de servicio de comidas 2725 3,4
Informacion y comunicaciones 1152 1,4
Actividades financieras y de seguros 690 0,9
Actividades Inmobiliarias 6 159 7,7
Actividades profesionales, cientificas y técnicas 10 398 13,1
Actividades de servicios administrativos y de apoyo 2176 2,7
Ensefianza 5163 6,5
Actividades de atencién de la salud humana 2843 3,6
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Continuacion de la tabla V.

Actividades artisticas, de entretenimiento y 891 1,1
recreativas

Otras actividades de servicios 5523 6,9
TOTAL 79 542 100,0

Fuente: elaboracion propia, DINEL, afio 2013.

Las estadisticas reflejan que se encuentran un total de 79 542 empresas,
de las cuales 5 245 corresponden a la industria manufacturera, esto representa

el 6,6 por ciento del total de la actividad empresarial en Guatemala.

Actualmente, solo en el departamento de Guatemala se encuentran
alrededor del 71,6 por ciento de establecimientos industriales, de los cuales un
porcentaje corresponde a la industria metalUrgica y metalmecénica.

Tabla V. NUumero de industrias por departamento

DEPARTAMENTO NUMERO ESTRUCTURA
%

Alta Verapaz 59 1,1
Baja Verapaz 14 0,3
Chimaltenango 146 2,8
Chiquimula 58 1,1
El Progreso 15 0,3
Escuintla 154 2,9
Guatemala 3757 71,6
Huehuetenango 65 1,2
Izabal 49 0,9
Jalapa 14 0,3
Jutiapa 25 0,5
Petén 34 0,6
Quetzaltenango 227 4,3
Quiché 57 1,1
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Continuacion de la tabla V.

Retalhuleu 37 0,7
Sacatepéquez 229 4.4
San Marcos 68 1.3
Santa Rosa 21 0,4
Solola 61 1,2
Suchitepéquez 45 0,9
Totonicapan 68 13
Zacapa 42 0,8
TOTAL 5245 100,0

Fuente: elaboracion propia, DINEL, afio 2013.

Segun las estadisticas: “Del total de industrias que operan en el pais (5
245), la mayor parte de ellas se encuentra en el departamento de Guatemala (3
757)”, lo cual se observa en la figura 8, esto indica que es en esta region donde
se concentra la interaccibn entre vendedores y consumidores de los

productos.*?

La siguiente informacion describe la forma en que la industria en general,
se encuentra actualmente, si se basa Unicamente en la fabricacion de productos
metalicos, la participacion de esta en la industria general, es solamente del 6

por ciento.

Las empresas que interactan en el mercado de piezas industriales,
debido a la funcién que desempefian, se diferencian, ya sea como ofertantes de
dichas piezas o bien como clientes que buscan adquirir las mismas,

convirtiéndose en este caso en la demanda del mercado.

“Directorio Nacional de Empresas y sus Locales (DINEL). Banco de Guatemala, 2013.
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Figura 8.

Numero de industrias por departamento
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Fuente: DINEL, 2013, con el programa MS Excel.

2.2.1.1. Oferta

La oferta del mercado se constituye por aquellas empresas que venden
piezas industriales, especificamente en bronce y aluminio. Particularmente, en
este mercado, la oferta se caracteriza porque la mayor parte de las piezas que

se ofrecen

son importadas, ademés cumplen con estandares de calidad

mundial, lo cual brinda confiabilidad a los clientes que las adquieren.
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En Guatemala, las importaciones de materia prima para la industria son
importantes, ya que proporcionan bienes que no estan disponibles o que no se
desarrollan favorablemente debido a las condiciones ambientales del pais. Los
principales productos importados provienen en su orden de, bienes de

consumo, intermedios y de capital.

En el rubro de materias primas y productos intermedios para la industria,
sobresalen la industria metallrgica y metalmecénica 12,3 por ciento, asi
también la industria quimica y farmacéutica 10,9 por ciento y la industria
alimenticia, bebidas y tabaco 9,4 por ciento, respectivamente.

Estas ramas permiten conocer el comportamiento de la actividad industrial
guatemalteca, siendo productos utilizados como materias primas (Ver tabla
V)

Tabla VI. Importaciones industriales de Guatemala
CONCEPTO IMPORTACIONES ESTRUCTURA
(en miles de US$) %

TOTAL 2 102 816,5 100,0
5. Materias primas y productos 1 706 886,6 81,2
intermedios para la industria
51 Industria alimenticia, bebidas y tabaco 197 245,7 9,4
52 Industrias textiles, otras textiles, industria 136 083,8 6,5
del cuero
53 Industrias de madera, muebles, papel, 184 709,9 8,8
etc.
54 Industrias quimicas y farmacéuticas 228 951,8 10,9
55 Industrias de productos minerales no 11 935,7 0,6
metalicos
56 Industrias metallrgicas y metalmecénica 257 748,3 12,3
57 Industrias eléctricas y electrénicas 55915,3 2,7
58 Industria diversas y servicios 634 296,1 30,2

BBanco de Guatemala. Importaciones industriales de Guatemala.2013.
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Continuacion de la tabla VI.

8. Bienes de capital para la industria 395 930,0 18,8
82 Herramientas 25 318,4 1,2
83 Partes y accesorios de maquinaria 195 590,6 9,3
industrial

84 Maquinaria industrial 119 233,3 5,7
85 Otro equipo industrial fijo b5 787,7 2,7

Fuente: elaboracion propia, con datos del Banco de Guatemala, afio 2013.

En la tabla VI, en el rubro de importaciones de bienes de capital para la
industria, las ramas que se destacan son: las industrias de partes y accesorios
de maquinaria industrial 9,3 por ciento, maquinaria industrial 5,7 por ciento y
otro equipo industrial fijo 2,7 por ciento; estos productos se utilizan como

maquinaria en el proceso de produccion.

Segun el BANGUAT, los datos de importaciones para el 2013, reflejan que
la principal fuente de piezas industriales metalmecénica, proviene
especificamente de paises como México con un participacion del 22 por ciento,
Estados Unidos 19 por ciento, algunos paises de la regién centroamericana y el

resto del mundol7 por ciento, entre otros.
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Figura 9. Paises de origen de importaciones de productos

metalmecanicos a Guatemala

B México B Estados Unidos m El Salvador
M Japoén ® China m Costa Rica
Republica de Corea Rusia Honduras

Otros paises del mundo

% 17%

39 2
4%

5%

Fuente: datos Banco de Guatemala, 2013, con el programa MS Excel.

Sin embargo, viéndose opacada por las importaciones, la produccion
nacional de piezas metalmecénica, se ve limitada a ofrecer sus productos
Unicamente a sus clientes potenciales, debido a que no cuenta con la capacidad
instalada y la calidad segun normas internacionales, para ofrecerlos a todo el

mercado.

Actualmente, el directorio de Publicar, S. A., en el cual se encuentra la
informacion comercial de empresas formales, tiene registradas trece (13)
empresas ofertantes de piezas metdlicas, de las cuales solamente cinco
empresas son clasificadas como oferta potencial, ya que dentro de los

productos que ofrecen, se encuentran piezas metalicas en bronce y aluminio.
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Asimismo, estas empresas son las Unicas que venden el producto con las
especificaciones técnicas y de calidad recomendadas. Existen otras empresas,
pero por su especialidad y ubicacion, se enfocan hacia otro tipo de mercado. A
continuacion se describen las principales empresas que constituyen la oferta del

mercado de piezas metalmecénica:

o Ofertante 1: empresa que se dedica a la comercializacion de aceros y
metales para la industria guatemalteca. Forma parte de una corporaciéon
internacional, la cual ofrece productos y servicios con estandares de
calidad mundial y cuenta con una trayectoria de mas de 60 afios en el

pais.

o  Ofertante 2: empresa de origen guatemalteco, se encuentra en la zona 1,
de la ciudad de Guatemala y se dedica a la comercializacién de aceros y

metales.

o  Ofertante 3: empresa que se dedica a la provision de insumos, suministros
y asesoria técnica a las empresas industriales ubicadas en la regién de
Centroamérica. Ofrece productos de alta calidad a precios competitivos
desde 1970.

o  Ofertante 4: se considera la fundidora de metales mas grande en su tipo

en Guatemala y Centroamérica.
Esta constituida desde 1984 y se dedica a la fundicion de metales (hierro,

aluminio, bronce), ademas de producir piezas para maquinaria agricola e

industrial.
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o  Ofertante 5: esta empresa nace en el 2002 ofreciendo la mas completa
gama de aceros y materiales no ferrosos para la industria en general, con
la finalidad principal de satisfacer las necesidades de la industria en la

region.

221.1.1. Cobertura

La cobertura de la oferta se concentra, principalmente en el departamento
de Guatemala, satisfaciendo la demanda de empresas industriales que
necesitan estos materiales como materia prima, o bien empresas que buscan el

mantenimiento de sus piezas metalmecanicas.

Segun los datos del BANGUAT, en la industria manufacturera participan
5245 empresas, de las cuales el 6 por ciento pertenecen a la industria
metallrgica y metalmecanica, esto quiere decir que 315 empresas participan en
el mercado de productos metalmecéanicos, como ofertantes y/o demandantes de

los mismos.

Considerando que la mayor parte de las empresas industriales (71,6 por
ciento), se concentra en el departamento de Guatemala, las principales
empresas ofertantes mencionadas anteriormente, se encuentran en este

departamento.
Dichos vendedores logran satisfacer la demanda de las empresas

grandes, pero no asi de la totalidad de la demanda del mercado de piezas

metalmecanicas.
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Figura 10. Cobertura de la oferta de piezas metalmecanicas

Produccion metalmecanica

Fuente: cobertura de la produccion metalmecanica, BANGUAT 2013.
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En este caso, la cantidad de empresas ofertantes es minima, debido a que
la mayor parte del producto que se ofrece en el mercado es importado.
Adicionalmente este cumple con estandares de calidad mundial y es un

producto legitimo; debido a estas caracteristicas tiene un precio elevado.

Sin embargo, los productores nacionales ofrecen piezas elaboradas a un
bajo costo, pero sin el respaldo de estandares de calidad mundial y empleando
malas técnicas de fundicion, lo cual desprestigia al producto nacional y favorece

la compra del producto importado.

Existe una empresa ofertante que por su ubicacion, se ocupa de la
demanda de piezas en la region sur, satisfaciendo principalmente; a los talleres
industriales, que brindan el servicio de mantenimiento de piezas a la industria

azucarera y portuaria.

2.2.1.1.2. Logros

El mas importante logro de la oferta es la introduccion de dos empresas de
origen guatemalteco, en el mercado de piezas industriales, las cuales cuentan

con prestigio y ofrecen productos de calidad en el mercado.

Asimismo, las empresas que ofrecen producto importado, certifican
claramente la buena calidad del mismo, ya que este cumple con las normas
técnicas establecidas en los paises de fabricacion, lo cual garantiza que la

manufactura de piezas mecanicas es de buena calidad.

El reciclaje de materiales a través de la reutilizacion y creacion de nuevos
productos metalicos, es un logro para el mercado, ya que contribuye como

responsabilidad social con el ambiente.
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2.2.1.1.3. Deficiencias y debilidades

La oferta del mercado diariamente se ve desincentivada debido a las
deficiencias y debilidades que se presentan en el entorno en el cual se
encuentra. Por su parte, la industria nacional se ve afectada por las deficiencias
que el pais posee en cuanto a materia prima, dificultades para financiamiento,
etc. A la vez, las empresas que ofrecen producto importado, se enfrentan con
problemas para ingresar los productos al pais. Estos detalles pueden

observarse en la tabla VII:

Tabla VIl.  Deficiencias y debilidades de la oferta del mercado
Deficiencias Debilidades |
e No hay inversion para cumplir e Calidad que ofrece el producto
con normas de calidad importado
mundiales

e Precios elevados
e Falta de capacidad instalada

para fabricar productos de e Falta de cultura de reciclaje
calidad
e Materia prima importada
e Cantidad insuficiente de
materia prima e Costos de energia eléctrica

elevada
e Falta de innovacion en el pais
e Barreras arancelarias para
o Dificultades para  obtener ingreso de productos
financiamiento terminados (México)

e Altos costos de transporte
terrestre

Fuente: elaboracion propia.
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2.2.1.2. Demanda

La demanda del mercado de piezas industriales la constituyen empresas
de torno industrial, o bien aquellas que se dedican al maquinado de las mismas.
Asimismo, industrias que requieren de los productos, para llevar a cabo el

mantenimiento de la maquinaria industrial con la que cuenta.

Esta parte del mercado es muy amplia, la mayoria son pequefas y
medianas empresas que prestan sus servicios a empresas industriales, segun

su capacidad de produccion.

En el caso de la mediana y grande empresa, se dedica al maquinado de
piezas, desde metalmecéanica, que se consideran como suministro, hasta lotes
totalmente terminados. Se fabrican piezas en serie, maquinados exigentes y

entregas programadas a clientes estrictos en este sentido.

Asi como las piezas metalmecénica cumplen con estandares de calidad,
muchas empresas aprovechan esta calidad y al elaborar piezas de gran
complejidad, ejercen un control de calidad muy preciso, aplicando maquinas de
medicién que evitan los cuellos de botella en el control de la calidad vy
programas de disefio de piezas, sumamente eficientes, sofisticados y
actualizados.

Segun el BANGUAT estas empresas consumen aproximadamente el 81,2
por ciento del total de importaciones y son utilizadas como materia prima para la
produccion de otras piezas mecanicas, el otro porcentaje, que son
especificamente partes y accesorios de maquinaria son requeridas para la
produccion de dichas piezas, estas se consideran como bienes de capital para

la industria.
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Tabla VIIl.  Aplicacién de piezas metalmecanicas por las empresas

demandantes
CONCEPTO ESTRUCTURA
%

Materia prima y productos 81,2
intermedios para la industria
Bienes de capital para la 18,8
industria
TOTAL 100,0

Fuente: importaciones industriales de Guatemala, BANGUAT, 2013.

Figura 11. Aplicacion del producto importado por parte de la demanda

del mercado

W Materia primay
productos intermedios
para la industria

M Bienes de capital para la
industria

Fuente: Banco de Guatemala, 2013, con el programa MS Excel.

El 81 por ciento demandado como materia prima para la produccion de

bienes y servicios, no es suficiente para satisfacer la demanda del mercado. En
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el caso de industrias grandes solicitan su servicio de mantenimiento de piezas y

maquinaria a empresas extranjeras, debido al escaso volumen de oferta.

Segun los siguientes datos, en donde se observa el volumen del consumo
actual de piezas industriales en bronce y aluminio, las cuales son utilizadas
para la fabricacion de piezas mecanicas y el mantenimiento de otras piezas y
maquinaria industrial. Es importante considerar que la mayor parte de estas

proviene del material importado ofrecido por los vendedores.

Tabla IX. Volumen de la demanda actual de piezas industriales

especificamente bronce y aluminio

Consumo de barras redondas en unidades

Aluminio 2325
Bronce 1116

Fuente: datos proporcionados por empresas demandantes, 2013.

Figura 12. Volumen del consumo actual de piezas industriales

especificamente bronce y aluminio

1116

Unidades
2325

0 500 1000 1500 2000 2500

M Bronce M Aluminio

Fuente: datos proporcionados por empresas demandantes, afio 2013.
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2.2.1.2.1. Cobertura

Las empresas de torno industrial que se dedican al maquinado y
mantenimiento de piezas metalmecanica, abarcan principalmente el area
metropolitana, satisfaciendo las necesidades de sus clientes. A ellas también
acuden industrias que se ubican en los alrededores de la ciudad e industrias

grandes como lo son: la industria azucarera, portuaria, entre otras.

Segun los datos del BANGUAT, en la industria manufacturera participan
5 245 empresas, distribuidas cada una de ellas entre los nueve sectores, en los
cuales se divide la industria general. En el caso de la industria metallrgica y

metalmecanica corresponde a un 6 por ciento de participacion.

Para estimar el nimero de empresas demandantes, se deben tomar en
cuenta varias industrias de los diferentes sectores de la industria general, ya
gue adquieren las piezas para mantenimiento industrial. Adicional, las empresas
pequefias y medianas, que utilizan las piezas para elaboracién de otras piezas

mecanicas o bien otros productos.

La empresas demandantes se encuentran, principalmente en el
departamento de Guatemala, en el cual se concentra el 71,6 por ciento de la
actividad industrial del pais (3 757 empresas), seguido del departamento de
Escuintla, en el cual se encuentra la mayor parte de la industria azucarera y

portuaria (154 empresas).
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Figura 13. Cobertura de la demanda de piezas metalmecanicas

- Demanda del mercado

Fuente: cobertura de la demanda metalmecénica, BANGUAT, 2013.
2.2.1.2.2. Logros
El logro mas importante de las empresas demandantes en el mercado, es

el crecimiento que han tenido, a causa del constante desarrollo de la industria

manufacturera en el pais.
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En la actualidad, un gran numero de empresas nacionales Yy
multinacionales, confian la manufactura y mantenimiento de piezas

metalmecanica a tornos o talleres industriales nacionales.

Estos talleres realizan la labor de mantenimiento de piezas, a las
empresas que confian en ellos, en lugar de enviarlas al extranjero para su

respectivo mantenimiento y asi evitar altos costos de traslado.

Adicional, la mayor parte de piezas mecanicas son trabajadas con piezas
metalmecanicas importadas, las cuales ofrecen la calidad internacional que
caracteriza a las piezas que se encuentran en mantenimiento. Aunque esto

represente altos costos de materia prima que afectaran al cliente final.

2.2.1.2.3. Deficiencias y debilidades

Las empresas demandantes de piezas metalmecanicas se enfrentan
diariamente con las deficiencias y debilidades que presenta el mercado actual,
iniciando con los altos costos del producto importado y el uso de insumos de
baja calidad para mantener precios moderados. En la tabla X se presentan las

deficiencias y debilidades que afectan el mercado:
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Tabla X. Deficiencias y debilidades de la demanda del mercado

Deficiencias Debilidades |

e Mal empleo de la técnica de e Mayor parte de empresas son
maquinado de piezas informales

¢ Falta de equipo adecuado e Fundicibn de metales de forma
artesanal

e Insumos de mala calidad
e Falta de cultura de reutilizacién de

e Capacidad instalada no es la materiales
adecuada
e Trabajos de mantenimiento
e Clasificacibn no adecuada de ocasionales
chatarra para la reutilizacion de
material o Aceptacion de materia prima de

baja calidad para reducir costos

Fuente: elaboracion propia.

2.2.2. Caracteristicas de piezas metalmecanica

La mayor parte de productos metalicos se rigen bajo normas establecidas,

segun el material del que se fabrican o bien la aleacion que se producira.

Las piezas metélicas en aluminio son fabricadas con otros materiales, lo
cual lo convierte en un material muy resistente, normalmente usado para partes

estructurales que soportan grandes tensiones.

Estas piezas son utilizadas para la fabricacion de estructuras de
automoviles, equipo mecanico y quimico, equipo marino, molduras, tuberias,
tanques, estructuras en general y aplicaciones de alta presion, rodillos y

herramientas de ferreteria entre otros.
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Las piezas metalicas en bronce surgen a través de una aleacion de cobre
y estafio, ademas de otros materiales que le brindan al bronce un especial auto
lubricado, que le permite resistir altamente la friccion y el trabajo a altas

revoluciones. Es altamente resistente al desgaste.

Estas piezas son utilizadas, regularmente, para la fabricacién de piezas
mecanicas maquinadas, chumaceras y en toda aplicacion donde la lubricaciéon

sea indispensable.
2.2.2.1. Materia prima
Para la fabricacion de piezas en bronce y aluminio, se necesitan diferentes
materiales. En este caso, como los materiales que se utilizardn seran
reciclables, estos se obtendran de chatarreras o bien empresas que se

dediquen al reciclaje de materiales.

Figura 14. Aluminio reciclado

Fuente: empresa proveedora de material reciclado.
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Figura 15. Partes de vehiculos reciclados

Fuente: empresa proveedora de material reciclado.

Figura 16. Piezas de bronce reciclados

Fuente: empresa proveedora de material reciclado.
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El reciclaje de materiales ha adquirido mucha importancia en los ultimos
afos, debido a los problemas de contaminacion que crece a pasos agigantados,
los desechos de bronce, por ejemplo, provienen principalmente de la industria,
en especial de empresas metallrgicas. El aluminio es el mas comun, ya que
sus desechos provienen principalmente de latas, automoviles, bicicletas, y
muchos otros productos que requieren un material ligero pero fuerte. Este

material es mucho mas facil de encontrar y sus precios son accesibles.

2.2.2.2. Composicién

La composicidn de las piezas metalmecanica difiere segun el tipo de metal
gue se desea fabricar.

El mercado de piezas es totalmente amplio, pero basandose Unicamente
en las piezas fabricadas en bronce y aluminio, la composicion para cada

material es diferente segun la clase de pieza que se desea fabricar.

Para piezas de aluminio existen diferentes normas que definen la
composicién quimica de cada tipo de aluminio, por ejemplo, para la fabricacion
de aluminio 6061, se utiliza la siguiente composicién quimica, segun la Norma
ASTM B308/B308M — 10.
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Tabla XI. Composiciéon quimica del aluminio 6061

Material %
Silicio 0,40-0,8
Hierro 0,15-0,4
Cobre 0,15-0,4
Manganeso 0,15
Magnesio 0,8-1,2
Cromo 0,04-0,35
Zinc 0,25
Titanio 0,15
Otros clu 0,05
Aluminio Restante

Fuente: Fundidora La Gran Via.

De la misma manera, la composicibn quimica varia segun el tipo de
bronce que se desea fabricar, por ejemplo, para la fabricacion de bronce

fosforado, la composicion quimica que se utiliza es la siguiente:

Tabla Xll.  Composicién quimica del bronce fosforado estandard
Material %
Cobre 84 a 86
Estafio 4a6
zZinc 4a6
Plomo 4a6

Fuente: Fundidora La Gran Via.
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2.2.2.3. Calidad

Es un aspecto importante en la industria metallrgica y metalmecanica, ya
gue proporcionan a los productos caracteristicas especificas y diversidad de
aplicaciones en la industria, para lograr la satisfaccion delas necesidades de los

clientes.

Las piezas metalmecanicas importadas son fabricadas con base en
normas de calidad internacional, lo que garantiza que responden perfectamente

a las especificaciones técnicas requeridas por la demanda del mercado.

En el caso de fabricacion de piezas de aluminio, segun el tipo de aleacion
que se producira, existe una norma de calidad que establece la composicién
quimica para dicha aleacion, por ejemplo, como se ilustré anteriormente en el
caso del aluminio 6061, se rige bajo la Norma ASTM B308/B308M - 10.

Asimismo, para la fabricacion de piezas de bronce, segun el tipo de
aleacion que se producira, serd la norma de calidad bajo la cual se trabajara la
composicién quimica para dicha aleacion, por ejemplo, el bronce grafitado, se
rige bajo la Norma ASTM B-438 SAE 841.

2.3. Interpretacion de oferta actual de piezas metalmecanica

La oferta actual de piezas metalmecanica en el mercado es minima, ya
gue existen pocas empresas que ofrecen dichos productos. Los datos
expuestos anteriormente reflejan que del total de las piezas ofertadas
actualmente, el 91 por ciento corresponde a piezas de aluminio y el 9 por ciento
restante corresponde a piezas de bronce. Este comportamiento se representa

en la figura 17.
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Tabla XIll. Total de piezas metalmecéanicas ofertadas en unidades

Material Oferta

(unidades)

Estructura

%

Aluminio 1937 91
Bronce 186 9
TOTAL 2123 100

Fuente: datos proporcionados por empresas ofertantes, afio 2013.

Figura 17. Comportamiento de las ventas de piezas metalmecanicas

B Aluminio

M Bronce

Fuente: empresas ofertantes, con el programa MS Excel.

Las piezas industriales que cumplen con estandares de calidad mundial,
son las que actualmente se comercializan en el mercado. Los productos que
comercializan empresas nacionales, la mayor parte provienen de aquellas que

operan informalmente y emplean malas técnicas de fundicién de materiales, por

lo cual son productos de mala calidad.
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Actualmente, la oferta se ve afectada debido a las deficiencias y
debilidades del mercado, principalmente las empresas que ofertan producto

importado.

Los vendedores de producto importado se ven afectados por las politicas
migratorias y la competencia, ya que la mayor parte de empresas ofrecen este
tipo de producto. Sin embargo, cuentan con un solido prestigio en el mercado,

lo cual les favorece para lograr la venta.

En el caso de empresas nacionales, estas no estan interesadas en invertir
debido a la falta de materia prima, maquinaria y los altos costos para la
certificacion de normas de calidad internacionales, para ofrecer al mercado

productos que igualen la calidad que ofrece el producto importado.

2.4. Interpretacion de la demanda actual de piezas metalmecanica

La demanda actual de piezas metalmecanica se da principalmente en el
departamento de Guatemala, seguido por Escuintla, ya que es en estos
departamentos donde se concentra el mayor porcentaje de industrias del pais,
71,6 por ciento y 2,9 por ciento respectivamente. Siendo las industrias que
requieren mantenimiento y los talleres de torno industriales, las principales

empresas demandantes de dichas piezas.

Las piezas que demandan las empresas, requieren de caracteristicas
diversas segun la aplicacion que se le quiera dar en la industria. Por otro lado,
deben cumplir con las especificaciones técnicas para que la fabricacion de

piezas mecanicas no se vea afectada.
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Los datos del mercado reflejan que del total de la demanda del mercado (3
441 unidades), el 68 por ciento corresponde a piezas de aluminio y el 32 por

ciento restante corresponde a piezas de bronce. Esto se representa en la tabla

XIV.

Tabla XIV. Total de la demanda de piezas metalmecanicas en unidades

Material Demanda Estructura

%

Aluminio 2 325 68
Bronce 1116 32
Total 3441 100

Fuente: datos proporcionados por empresas demandantes.

Figura 18. Comportamiento del consumo de piezas metalmecénicas

H Aluminio

M Bronce

Fuente: empresas demandantes, con el programa MS Excel.
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La materia prima e insumos a utilizar para la fabricaciéon de piezas
metalmecanicas, se rigen bajo la norma de calidad correspondiente a la pieza a
fabricar. Dicha norma establece los porcentajes de utilizacion de los diversos
materiales para lograr un producto final que cumple con estandares de calidad,

el cual serd aceptado satisfactoriamente por la demanda del mercado.
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3. PROPUESTA PARA EL ANALISIS DE MERCADO

Con la informacién recopilada sobre el mercado de piezas industriales, el
comportamiento de la oferta, demanda, asi como la importancia y aceptacion
gue tiene el producto importado en la industria, sobre todo en el departamento
de Guatemala, en el cual se concentra el mayor porcentaje de la industria

manufacturera.

La propuesta para la empresa Fundidora La Gran Via, es el desarrollo de
un andlisis de mercado, que le permitira identificar, analizar y aprovechar la
informacion que reflejaran los resultados para la elaboracion de planes y
mejorar la toma de decisiones de la gerencia, con respecto a la introduccion de

nuevos productos en el mercado.

Se espera obtener una respuesta favorable, para lograr la introduccién de
productos novedosos, ya que la materia prima para la fabricacion de los

mismos, se obtendra de materiales reciclables de bronce y aluminio.

3.1. Investigacion de mercado

Para iniciar la investigacibn de mercado se tomard en cuenta la
informacion del capitulo anterior, en el cual se expuso el panorama actual del
mercado de piezas industriales en Guatemala, el comportamiento de su
demanda y el de las empresas mas importantes que constituyen la oferta en

dicho mercado.
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El comportamiento de la oferta del mercado, refleja un déficit debido a
que la cantidad de productos ofertados es insuficiente para satisfacer la
demanda del mercado. Asimismo, el producto ofertado son las piezas

provenientes de importaciones, por lo cual se ofrecen a un precio alto.

Por su parte la demanda se incrementa conforme el crecimiento de la
industria manufacturera en el pais, debido a que estas empresas requieren de
mantenimiento a piezas mecanicas y maquinaria, y la elaboracion de otros

productos mecanicos.

Es necesario tomar en cuenta que el mercado es muy amplio, por lo cual
es importante definir claramente los objetivos de la investigacion y el segmento
del mercado al cual se enfocard, para lograr identificar el mercado objetivo y

sus caracteristicas.

Los datos descritos anteriormente se utilizardn como guia para establecer
las bases de la investigacion de campo, en que zonas se realizara y en donde
se obtendran los datos de las empresas.

La metodologia a utilizar sera la siguiente:

o Primero: realizar una segmentacién para definir el mercado objetivo, al

cual se desea alcanzar.

o  Segundo: los datos respectivos de la demanda, se obtendran a través de
encuestas, las cuales se realizaran a un namero significativo de empresas
demandantes. En el caso de la oferta, se entrevistaran a las empresas

ofertantes que se consideren potenciales, esto se definiria, segun la
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posicion que ocupen en el mercado y en los materiales en los cuales se

especializan.

Es importante considerar aspectos como la calidad, especificaciones
técnicas, presentacion del producto y precios que actualmente son ofrecidas por
el mercado, las cuales deben ser analizadas, para conocer la incidencia de
estos factores en la decision de compra por parte de las empresas

demandantes.

o  Tercero: tabular y analizar los resultados, los cuales permitiran tener un
amplio panorama del comportamiento del mercado, con el fin de definir
qué productos son los adecuados para introducir en el mercado y

establecer la distribucion adecuada de los recursos.

o  Cuarto: establecer estrategias para implementar una mejora continua de
los productos y servicios, al igual que la definiciébn del mercado al cual se
desea alcanzar.

3.1.1. Objetivos
El objetivo principal de la investigacion es el desarrollo y la provision de
informacion, para la correcta eleccion de los nuevos productos, que son

convenientes desarrollar por parte de la empresa fundidora.

De la misma manera, como se explicé en el primer capitulo, se definen los

siguientes objetivos:
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o  Social: identificar los productos metélicos que son potencialmente
aceptados por los clientes, enfocandose en la satisfaccion de sus

necesidades.

o Economico: desarrollar estrategias, basadas en los resultados de la

investigacion, que permitan mejorar la situacion econémica de la empresa.

o  Administrativo: apoyar el desarrollo de la empresa, mediante la correcta
interpretacion de resultados, con el fin de desarrollar los productos que
cubran las necesidades del mercado.

3.1.2. El mercado

Para fines de la investigacién: un mercado de productos o bienes, en el
cual se realiza un intercambio de bienes tangibles, en este caso las piezas
industriales, que son comercializadas por las empresas ofertantes y adquiridas

por las empresas demandantes de dicho producto.

Es importante delimitar la investigacion de mercado, debido a la amplitud
del mismo y la capacidad que tiene la empresa para abarcar una parte de este.
Es por estas razones que se definird la segmentacion del mercado, para
determinar el mercado objetivo e identificar al concluir, quiénes seran los

clientes potenciales.
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3.1.2.1. Segmentacion de mercado

La ciudad de Guatemala se encuentra localizada en el area sur-centro del
pais, en la cual se concentra la mayor parte del comercio nacional, dentro del

cual se encuentran una gran cantidad de empresas industriales.

De acuerdo con las estadisticas presentadas en el capitulo anterior,
existen 5 245 empresas que forman parte de la actividad industrial en
Guatemala, de estas solamente el 6 por ciento corresponde a la fabricacion de
metales comunes, productos metalicos, maquinaria y equipo, representando un

total de 315 empresas dedicadas a esta actividad.
Sin embargo, de esas 315 empresas, solamente el 71,6 por ciento de
estas, se encuentran ubicadas en el departamento de Guatemala, siendo un

total de 227 empresas.

La segmentacion del mercado se puede observar en la figura 19.
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Figura 19. Divisién preliminar del mercado
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Fuente: elaboracion propia.

Para llegar a una segmentacion de mercado favorable es necesario
realizar divisiones internas en el mercado, para determinar geografica y
demograficamente a que mercado se puede atender y de esta manera
identificar el mercado meta. A continuacion, se realiza una segmentacion a la

cual se dirigira la investigacion, tomando en cuenta los siguientes aspectos:

3.1.2.1.1. Geograficamente

La industria manufacturera se desarrolla, principalmente en el
departamento de Guatemala, por lo cual la investigacion de mercado se

desarrollara en algunas zonas de la ciudad de Guatemala y zonas industriales

aledafias.
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Las zonas que se desea abarcar, se han escogido segun la ubicacion de
las empresas registradas en el directorio de Publicar, S.A., siendo las zonas 1,

3,5,7,11, 12, 13, y 21, especificamente y las zonas industriales ubicadas en

la ciudad y en sus alrededores.

A continuacion se puede observar la distribucion de las zonas de la ciudad
de Guatemala, y la localizacion de las zonas en las cuales se realizara la

investigacién de campo para la obtencién de datos.

Figura 20. Localizacidon de la segmentacion geogréfica
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Fuente: mapa de ciudad de Guatemala, obtenida de http://www.muniguate.com. Consulta: 10 de
marzo 2014.
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3.1.2.1.2. Demograficamente

Los gustos y preferencias son el Unico aspecto demogréafico en que es
posible segmentar el mercado, en este caso, las empresas industriales en las
cuales se puede enfocar la investigacion son todas aquellas que utilizan los
productos metalicos en bronce, aluminio o sus derivados para la fabricacion de
otros bienes.“Se tiene un registro de 60 empresas industriales que utilizan

dichos productos, entre ellas empresas de torno industrial™*.

Figura 21. Segmentacion grupos y preferencias

B Otos materiales
26%
H Bronce y aluminio

Fuente: elaboracion propia.

Es importante mencionar que uno de los principales objetivos de la
investigacion es obtener informacion acerca de las necesidades de los clientes

y lo que ellos esperan de los productos, es por esto que las empresas deben

“Talleres de torno industrial, Guatemala. Base de datos Publicar, S. A. 2013.
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ser econémicamente estables, con un promedio de ingresos, por lo menos de
Q.10 000,00 mensuales.

3.1.2.1.3. Calculo de la muestra

Para realizar la investigacion es importante definir la poblacion objetivo, la
cual se estimara a través de las herramientas estadisticas que se aplicaran de

la siguiente manera:

o Se establece el nivel de confianza o seguridad. Dicho nivel prefijado da
lugar a un coeficiente probabilistico (Z;). Para una seguridad del 95 por

ciento = 1,96, para una seguridad del 99 por ciento = 2,58.

o  Se define el error maximo (e) que se desea tener en el calculo.

o  Se estima un valor aproximado del parametro que se desea medir (en este
caso una proporcion). Este valor se puede establecer por el investigador o
bien si no se cuenta con esta informacion se utiliza el valor “p = 0,5 (50 por

ciento)”*.

En este caso, como la poblacion es finita, es decir que se conoce el total
de la poblaciéon y se desea saber cuanto del total se tendra que estudiar, se

aplicaran las siguientes ecuaciones:

> MOORE, S. David. Estadistica aplicada bdsica. P. 212
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Donde:

n, = muestra inicial
Z.? = factor probabilistico dado por el nivel de confianza
p = proporcion esperada
q =1 -p (ejemplo: 1 - 0,50 = 0,50)
e = error maximo
n' = To
1+ Tl
N
Donde:
n’ = muestra ajustada
N, = muestra inicial
N = tamafio de la poblacion

Aplicando la ecuacion a los datos, para determinar cuéantos, del total de la

poblacién, deberéa estudiarse. La respuesta seria:

o Total de la poblacion: 60 empresas que se dedican a la fabricacion de
piezas industriales, especificamente bronce y aluminio.

o Nivel de confianza = 95% —Z,=1,96

o Error maximo e = 3%— 0.03

o Proporcion esperada = 50%

Entonces:
B 1,96% x 0,5 * 0,5

oz = 1067

70



Como se conoce el tamafio de la poblacion, se realiza un ajuste a la

muestra inicial, de la siguiente manera

1067

14 (1067—-1)
60

50

R// Del total de las empresas se tendrd que analizar a cincuenta para

conocer el comportamiento de la demanda.

3.1.2.2. Seleccion del mercado meta

Para determinar el mercado meta, se han escogido a las empresas que se
dedican Unicamente a la fabricacion de piezas industriales en bronce y aluminio,
ademas, a las empresas que utilizan estos materiales para el mantenimiento de
piezas mecdanicas indispensables para el funcionamiento de la maquinaria

industrial.

Actualmente, el sesenta por ciento (60 %) de las empresas que conforman
el total de la poblacion, corresponde a talleres de torno industrial que se
dedican a darle acabados finales a piezas industriales en bronce y aluminio, asi

mMismo a su mantenimiento respectivo.

3.1.2.2.1. Caracteristicas del mercado

meta
El mercado meta posee ciertas caracteristicas que facilitan el acceso al

mismo, a traves de las diferentes estrategias de marketing. Algunas de estas

caracteristicas son:
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o Heterogéneo: la parte del mercado que corresponde a la demanda, esta
conformada por diferentes empresas, talleres de torno industrial que se
dedican a la fabricacion de piezas industriales a partir de piezas
metalmecanicas, ademas de darle acabados finales a piezas en bruto y
las empresas industriales que utilizan las piezas metalmecanicas para el

mantenimiento de maquinaria y equipo industrial.

o Mensurable: a través de la encuesta se puede conocer la frecuencia con la

cual se adquieren los productos, asi como el uso que se le dara al mismo.

o  Accesible: las empresas que conforman la demanda del mercado son de
facil acceso, ademas se puede obtener la informacion que se necesita
para determinar la mezcla de mercadotecnia que debe aplicarse en el

futuro.

Las organizaciones que integran el mercado son pequefias y medianas
empresas, capaces de obtener los productos a un precio establecido, lo cual es
de gran importancia para la empresa fundidora, ya que significa que la

fabricacion y venta de piezas industriales puede ser rentable.

3.1.3. Encuesta

La encuesta es una herramienta que servird en la investigacion de
mercado para obtener la informacién necesaria para determinar el

comportamiento de la demanda de piezas industriales.

A través de los resultados de la misma, se identificara qué productos son
convenientes que la empresa FGV, fabrique e introduzca en el mercado

nacional.
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3.1.3.1. Formato de encuesta

A continuacion se presenta el formato de la encuesta, que se utilizara

durante la investigacion.

Figura 22. Formato de encuesta

Universidad de San Carlos de Guatemala

Facultad de Ingenieria

Escuela de Ingenieria Mecanica Industrial

ENCUESTA

A continuacion se le presentan unas preguntas, las cuales debera contestar
si, no, o bien vanas opciones segun sea el caso. Estas serviran para analizar el
comportamiento del mercado de piezas metalmecanica. Agradecemos de

antemano su colaboracion.

1. jUtiliza barras redondas metalicas para la fabricacion de sus productos?
S NO
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Continuacion de la figura 22.

2. Sisurespuesta anterior fue Sl, ;en cudles de las siguientes medidas

(diametro), las ha utilizado?

12 mm 25 mm
20mm 50 mm
25mm

3. iCué tipo de maternal utiliza con mayor frecuencia?
Aluminio Bronce

4. Delos siguientes matenales, jcon cuales hatrabajado o le gustaria

trabajar?
Bronce FBA1 Bronce grafitado_
Bronce fosforado Duraluminio
Aluminio

5. iCué busca cuando compra barras redondas?
(Que sea de buena calidad
CQue cumpla con las especificaciones técnicas_
(ue sea producto importado____

(ue tenga un bajo precio

6. +En donde adquiere sus barras redondas actualmente?
Tiendas especializadas
For medio de intermediarios

Por internet
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Continuacion de la figura 22.

T. ;iCon qué frecuencia compra barras redondas?
Diariamente____
20 3veces por semana____
Una o dos veces por mes____

3 a b meses

8. ;iPorqué compra barras redondas?
Fara la fabricacion de otras piezas

Como apoyo para el mantenimiento de otras piezas o equipo

9. ;Estaria dispuesto a comprar producto nacional ?
si MO
10. ;Como promocion que le agradaria’?
Descuentos
Compensacion por compra

Acumulacion de Q1. para futuras compras

11. ;Compraria barras redondas fabricadas con material reciclable que
cumplan con especificaciones técnicas y con ello colaborar con la
proteccion del medio ambiente?

si MO
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Continuacion de la figura 22.

12. ;jCuanto estaria dispuesto a pagar por barras redondas de este tipo?

CL100,00 -=C.200,00 CL200,00-C.300,00
C1.300,00 — Q.400,00 Q.400,00 — Q.500,00
C1.500.00 0 mas

13. ;Qué le motivaria a comprar barras redondas fabricadas con material
reciclado?
Contribuir con la conservacion del medio ambiente
Precios mas econdmicos

Mayor confiabilidad en las piezas

Fuente: elaboracion propia.

3.2. Pronoésticos de ofertay demanda

Un pronéstico es el proceso de estimacibn en situaciones de

incertidumbre. En este caso debido a que las empresas ofertantes son limitadas

en el mercado, es necesario realizar pronosticos para la oferta y demanda, con

el fin de tener un estimado del comportamiento del mercado a futuro.

La demanda y oferta proyectadas se calcularan para obtener un volumen

de compra y venta de piezas metalmecanica en bronce y aluminio. Estos datos

servirdn durante el andlisis de resultados de la investigacién, como parametros

para determinar que piezas son convenientes producir.
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En el caso de la gerencia de la empresa, los prondsticos seran utilizados
para la toma de decisiones acerca de la disposicion de los recursos financieros,

tecnoldgicos y humanos, para el desarrollo de los nuevos productos.
3.2.1. Oferta proyectada

La oferta proyectada proporciona un estimado del comportamiento de la
misma a futuro, tomando en cuenta los datos actuales las empresas que

actualmente participan en el mercado como ofertantes de las piezas metélicas.

Actualmente, la oferta de productos metalmecéanicos esta conformada por
un numero pequefo de empresas, de las cuales se tiene la informacion que se

muestra en la tabla XV:

Tabla XV. Volumen de ventas-barras redondas de bronce de 6 metros de

largo y 25 milimetros de diametro

Volumen de venta promedio en
unidades

Empresa l 42
Empresa 2 48
Empresa 3 36
Empresa 4 60
Total 186

Fuente: ventas del 2012. Datos proporcionados por las empresas ofertantes.

77



Tabla XVI. Volumen de ventas-barras redondas de aluminio de 6

metros de largo y diferentes medidas de didmetro

Volumen de 12 mm 20 mm 25 mm 35 mm 50 mm Total
venta
promedio en
unidades
Empresa l 120 108 120 84 110 542
Empresa 2 96 100 110 98 90 494
Empresa 3 108 92 99 105 93 497
Empresa 4 84 76 79 85 80 404

Fuente: ventas del 2012. Datos proporcionados por las empresas ofertantes.

En la tabla XVI se muestran los volumenes de venta anuales, en unidades,
de las diferentes empresas ofertantes, a partir de esta informacién se calculara

el total de ventas por cada material para determinar la proyeccion.

Teniendo un total de ventas en el 2012 de 186 unidades en barras
redondas de bronce y aproximadamente 1 937 unidades en barras redondas de
aluminio, que se considerara como la oferta actual y tomando en cuenta una
tasa de aumento de la competencia (1,5%)% y la aplicacién de la siguiente

ecuacion:

F=P(1+0)"

Se pronostica el comportamiento de la oferta en la tabla XVII:

*Tasa de aumento de la competencia. Banco de Guatemala. 2012.
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Tabla XVII. Oferta proyectada

Piezas metalmecanicas en unidades

Afio Bronce Aluminio
2012 186 1937
2013 189 1966
2014 194 2025
2015 203 2118
2016 216 2 248
2017 233 2422
2018 254 2 648
2019 282 2939
2020 318 3311

Fuente: elaboracion propia.

Se proyecto la oferta solamente para la ciudad capital, ya que las piezas
metalmecanicas que se lanzaran, solamente abarcardn esta region del
mercado. Dichas piezas seran Uunicas, ya que provienen de materiales

reciclados, lo cual fomenta la proteccién al medio ambiente.
3.2.2. Demanda proyectada
La demanda actual se ha clasificado por el material del que estan
fabricadas las piezas metalmecanicas. Estos datos representan el porcentaje de

consumo de estos materiales solamente en la ciudad capital.

El consumo anual promedio de estos materiales se presenta en las tablas
XVII'y XIX:
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Tabla XVIII. Volumen del consumo actual-barras redondas de bronce de

6 metros de largo y 25 milimetros de diametro

Consumo de barras redondas de bronce en unidades |

Talleres industriales 335
Industrias en general 781
Total 1116

Fuente: consumo del 2012. Datos proporcionados por empresas demandantes.

Tabla XIX. Volumen del consumo actual-barras redondas de aluminio de

6 metros de largo y diferentes medidas de diametro

Consumo - barras 1I2mm 20mm 25mm 35mm 50 mm
redondas de aluminio
en unidades
Talleres industriales 734 677 735 670 671
Industrias en 1714 1579 1714 1562 1567
general
Total 2 448 2 256 2 449 2232 2238

Fuente: consumo del 2012. Datos proporcionados por las empresas demandantes.

A partir de estos datos se procederd a calcular la proyeccion de la
demanda, tomando en cuenta el total del volumen de consumo, ademas de una
tasa de crecimiento de la industria (2,3 por ciento)'’ y la aplicacién de la

siguiente ecuacion:
F=P+0)"

Se pronostica el comportamiento de la demanda en la tabla XX:

Y crecimiento de la industria en Guatemala. Banco de Guatemala, 2012.
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Tabla XX. Demanda proyectada

Piezas metalmecanicas en unidades |

Afio Bronce Aluminio

2012 1116 11622
2013 1146 11936
2014 1209 12589
2015 1309 13637
2016 1457 15170
2017 1664 17332
2018 1953 20336
2019 2353 24505
2020 2912 30326

Fuente: elaboracion propia.

Se proyect6 la demanda tomando en cuenta solamente a las empresas de
la ciudad capital y algunas que se encuentran en zonas industriales cercanas a
la ciudad. Se espera que las piezas metalmecanicas sean aceptadas en el
mercado por ser un producto nacional y mas adelante se pueda expandir a

nuevas zonas.

3.2.3. Precio

Es un aspecto importante a considerar por parte de los consumidores del
mercado en el momento de adquisicion de los productos ya que debido a la
situacién econdémica actual del pais, es trascendental disminuir los costos de
materia prima, para que no afecten directamente en los costos de produccion

de otras piezas.

En el mercado de piezas metalmecanicas, las empresas ofertantes
presentan las mismas como barras redondas, las cuales pueden adquirirse
segun diferentes medidas de largo y diametro.
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Los precios de las barras dependen del largo y didmetro que requieren los
clientes. Por ejemplo, una pieza de aluminio de 50 milimetros de largo y 25
milimetros de diametro tiene un precio de Q.35,00 aproximadamente. Una pieza
de bronce fosforado en las mismas dimensiones tiene un precio de Q.60,00
aproximadamente. A continuacion se presentan en las siguientes tablas, los
precios de las empresas ofertantes de barras de bronce y aluminio,

respectivamente.

Tabla XXI. Precios de empresas ofertantes-barras de bronce de 50
milimetros de largo y 25 milimetros de diametro

Empresas ofertantes Precio (Q.)

Empresa l Q.60,00
Empresa 2 Q.55,00
Empresa 3 Q.47,00
Empresa 4 Q.78,00
Promedio Q.60,00

Fuente: datos de empresas ofertantes.

Tabla XXIl. Precios de empresas ofertantes-barras de aluminio de 50
milimetros de largo y diferentes medidas de diametro

Empresas 12 mm 20 mm 25 mm 35 mm 50 mm
ofertantes

Empresa 1 Q.30,00 Q.33,00 Q.35,00 Q.40,00 Q.47,00
Empresa 2 Q.32,00 Q.35,00 Q.37,00 Q.42,00 Q.49,00
Empresa 3 Q.29,00 Q.32,00 Q.34,00 Q.39,00 Q.46,00
Empresa 4 Q.35,00 Q.38,00 Q.40,00 Q.45,00 Q.52,00
Promedio Q.31,50 Q.34,50 Q.36,50 Q.41,50 Q.48,50

Fuente: datos proporcionados por empresas ofertantes.
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Es importante mencionar que estos precios corresponden a piezas
metélicas de material legitimo, este material es el que no ha sufrido ningun tipo

de proceso (producto de importacion).

3.3. Demanda insatisfecha

De acuerdo con la proyeccion de la demanda total de compra de piezas
metalmecanicas (bronce y aluminio) durante el periodo establecido, se
procedera a determinar la cantidad de demanda insatisfecha existente en la

ciudad capital, ya que seré el mercado objetivo.

En las tablas XXIIl y XXIV se detallan las cantidades de producto que
estan siendo demandadas por el mercado y este no logra cubrir totalmente los
requerimientos en piezas metalmecénicas. Por lo tanto, se calculard dicha

demanda con la siguiente ecuacion:

DI(demanda insatisfecha) — OfertaTotal - DemandaTotal

Tabla XXIll. Demanda insatisfecha para piezas metalmecénicas de

bronce

Demanda insatisfecha

(unidades)
2012 -930
2013 -957
2014 -1 014
2015 -1 106
2016 -1 241
2017 -1 432
2018 -1 698
2019 -2 071
2020 -2 594

Fuente: elaboracion propia.
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Tabla XXIV. Demanda insatisfecha para piezas metalmecénicas de

aluminio
Afo Demanda
insatisfecha(unidades)

2012 -9 685
2013 -9 970
2014 -10 564
2015 -11 519
2016 -12 922
2017 -14 910
2018 -17 688
2019 -21 566
2020 -27 016

Fuente: elaboracion propia.

La demanda insatisfecha para los dos tipos de piezas, refleja que el
pequefio nimero de empresas ofertantes no es capaz de satisfacer la demanda

de estos productos, la cual es excesiva.

3.3.1. Nichos de mercado

La empresa FGV desea abarcar parte del mercado insatisfecho, a través
de nuevos productos metalmecanicos, tanto en bronce como en aluminio, que

cumplan con las normas de calidad y estandares que ofrece el producto actual.

Parte de la investigacion es identificar estas areas de mercado, las cuales
no son cubiertas por la oferta de mercado actual, debido a la cantidad
insuficiente de piezas que se ofrecen comparadas con la alta demanda del

mercado.

En las figuras 23 y 24 se puede observar el porcentaje que cubre la oferta
del mercado sobre la demanda total, para cada una de las piezas estudiadas:
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Figura 23. Cobertura de la oferta contra la demanda del mercado de

piezas metalmecanicas de aluminio

Aluminio

| m Oferta
B Demanda insatisfecha

Fuente: elaboracién propia, con programa MS Excel.

Figura 24. Cobertura de la oferta contra la demanda del mercado de

piezas metalmecéanicas de bronce

Bronce

m Oferta

B Demanda insatisfecha

Fuente: elaboracion propia, con programa MS Excel.
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En las graficas anteriores se puede observar que la demanda del
mercado, en los dos casos, sobrepasa a la oferta actual. Especificamente para
las piezas de aluminio existe un 17 por ciento del total de la demanda, que no
es cubierto por la oferta del mercado y se considera como demanda
insatisfecha. Caso contrario para las piezas de bronce, existe un 83 por ciento
del total de la demanda no cubierto, el cual al igual que la anterior es

considerado, como demanda insatisfecha.

Esto representa una oportunidad para la empresa fundidora, de
incursionar en el mercado tomando como mercado objetivo, las areas de
mercado actual consideradas como demanda insatisfecha, para las dos piezas

metalmecanicas.

El objetivo es ofrecer piezas metalmecanicas que satisfagan las
necesidades de los clientes, en cuanto a especificaciones técnicas y calidad.
Ademas de contar con ciertas ventajas competitivas como lo son: el disefio e
imagen innovadora, material reciclable, precios econdmicos comparados con la

competencia, etc.

Es importante tomar en cuenta los esfuerzos que deben realizarse para
lograr un producto de calidad, realizando inversibn en maquinaria, equipo,

materia prima, insumos, recursos humanos y técnicos.

Adicional, se debe apoyar a la introduccién del producto al mercado, con
una buena estrategia de marketing que atraiga a los clientes potenciales, ya
que los nuevos productos lograran satisfacer sus necesidades y esto permitira a

la empresa fundidora posicionarse en el mercado nacional.
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4. IMPLEMENTACION DE LA PROPUESTA

4.1. Procedimiento para analisis de mercado

Se iniciara el analisis de mercado considerando la segmentacion que se
realiz6 en el inciso 3.1.2.1, del capitulo anterior, para tomar en cuenta
Gnicamente a los grupos que conforman el mercado objetivo. Se procedera a
realizar la encuesta Unicamente al nUmero de empresas que se ha establecido

en la calculo de la muestra.

El procedimiento para la obtencion de datos implica visitar a las empresas
correspondientes, o0 bien contactandolas via telefonica o por medio de internet,
para que respondan la encuesta, ya que la finalidad de esta actividad es contar

con informacion veridica y confiable.

Seguidamente se tabularan los datos y se analizardn con el fin de
identificar las necesidades del mercado, quienes son los clientes y proveedores
potenciales, ademas de las diferentes caracteristicas que deben poseer los
productos para ser aceptados por el consumidor.

4.1.1. Identificacién de necesidades del mercado
Las necesidades del mercado se identificaran por medio del analisis de
resultados de la encuesta, el cual reflejard el comportamiento del mercado ante

caracteristicas como medidas utilizadas, esto comprende largo y didmetro de la

pieza, tipo de material méas utilizado, cualidades que busca en los productos,
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por ejemplo: precios, promociones, calidad, entre otros. Ademés de obtener un
estimado de la frecuencia y motivos de compra.

Es importante mencionar que la oferta actual posee grandes ventajas
competitivas, ya que ofrece productos legitimos y con estdndares de calidad
mundial, ademas de tomar en cuenta las especificaciones técnicas que el
cliente solicita. Por lo tanto, es necesario incluir estas caracteristicas, como

parte de las necesidades del mercado.

Por otra parte, debido a la situacion econémica actual, el precio de los
productos es determinante, tanto para los clientes como para la empresa
fabricante, porque se necesita que la materia prima e insumos sean
econOmicos para poder ofrecer un producto a un precio conveniente para el

cliente.

41.1.1. Resultados

Después de finalizada la fase de encuestas, se procedera con la

tabulacion de datos y el respectivo analisis correspondiente a cada pregunta.

La tabulacién de datos comprende el conteo de todas las respuestas de
las encuestas, consolidandolas en tablas, de las cuales se obtendran gréficas

de resultados para su respectivo analisis e interpretacion de resultados.
A continuacion se detalla el analisis e interpretacion de resultados, los

cuales seran utilizados para la toma de decisiones, con respecto a las piezas

gue se desean producir y la utilizacién de los recursos.
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41.1.1.1. Datos tabulados

Se realiz6 una encuesta a cincuenta empresas y talleres industriales que

trabajan piezas metalmecanicas en bronce y aluminio (ver apéndice I). Los

resultados obtenidos muestran lo siguiente:

La mayor parte de las empresas y talleres de torno industrial utilizan el
aluminio (70 por ciento) en primer lugar y en segundo lugar el bronce (30
por ciento), en forma de lingotes o barras redondas sélidas, ademas el (58
por ciento) de la poblacion, indicé que las utilizan con un didmetro de 20

milimetros.

Asimismo, especificaron que, al adquirir piezas metalmecéanicas la mayor
parte de la poblacion (70 por ciento), busca que sea un producto de
importacion, y que prefieren adquirirlas en tiendas especializadas.

El noventa y seis por ciento (96 %) de la poblacion, indicé que adquiere
este tipo de piezas unas dos o tres veces por semana, ya sea para la
fabricacion de otras piezas (74 por ciento) o bien utilizarlas como apoyo en
el mantenimiento de piezas mecanicas 0 maquinaria (26 por ciento). Estas
empresas especificaron que estdn de acuerdo en adquirir producto

nacional a precios econémicos.

4.1.1.2. Clientes potenciales

En este caso, los clientes potenciales son todos los talleres de torno

industrial y las empresas dedicadas a la industria metalUrgica o bien que

requieran servicios de mantenimiento a sus piezas mecanicas, equipo Yy

maquinaria industrial.
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Las caracteristicas de los clientes potenciales son:

o Ubicacién dentro de la region metropolitana, o bien regiones allegadas a la

misma.

o  Estan dispuestos a esperar un tiempo limitado, para la fabricacion de su

producto.

o Indican las especificaciones técnicas y medidas exactas por anticipado,
para la correcta fabricacion de su producto.

o Estan de acuerdo con las normas de calidad que la empresa fundidora

utiliza para la fabricacion de las piezas.

4.1.1.3. Proveedores potenciales

Los proveedores potenciales son todas aquellas empresas capaces de
brindar la materia prima que se necesita, a un precio conveniente para la
empresa fundidora, en este caso estas empresas son recicladoras y empresas

acumuladoras y clasificadoras de chatarra.

En Guatemala existen empresas que se dedican al reciclaje, el
inconveniente es que los precios son un poco mas elevados, ya que estas
empresas realizan el trabajo de fundicion para unificar el material, en
comparacion con las empresas que clasifican la chatarra, el precio es menor

porque ellos no aplican la fundicion.

A la empresa fundidora le conviene adquirir la materia prima de empresas

clasificadoras de chatarra y realizar el proceso de fundicién por su cuenta, ya
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que se tiene la capacidad instalada para hacerlo y le resulta mas econdémico y
confiable.

Algunas empresas que se consideran proveedores potenciales, debido a

los precios de los materiales y la accesibilidad a los mismos son:

o Recicladora Las Tres Marias: Trébol, zona 12, ciudad de Guatemala.

o  Corporaciébn de Reciclaje de Metales, S.A.: zona 12, ciudad de
Guatemala.

o  Chatarreria Guerra: zona 3, ciudad de Guatemala.
o RECICOM: zona 3, ciudad de Guatemala.
o Recicladora Génesis: zona 1, San Miguel Petapa, Guatemala.'®
4.2. Piezas industriales

Segun los resultados de la investigacion, el principal material que
prefieren adquirir los consumidores, son piezas de aluminio en presentacion de
barras redondas sélidas, seguido de las piezas de bronce en la misma
presentacion, las cuales son sometidas a procesos de maquinado, para la

fabricacion de piezas mecanicas.

Con el fin de introducirse en el mercado como una empresa ofertante, la

empresa FGV ha decidido fabricar los productos que se han identificado como

'8 Base de datos de empresas recicladores y chatarreras de Publicar, S. A. 2014.
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convenientes para lograr la satisfaccion de los consumidores del mercado

objetivo.

42.1. Metalmecanica

Actualmente, las principales piezas metalmecanicas que se comercializan
en el pais son: hierro, acero, aluminio, cobre y otros metales basicos. La cuales

en su mayoria son productos importados.

La ubicacién de la fundidora es una ventaja, ya que se encuentra en la
zona donde se desarrolla la mayor parte de la industria de Guatemala. Por lo
cual, segun su capacidad de produccion e infraestructura, ha decidido que se

lanzaran al mercado piezas metalmecanicas en bronce y aluminio.

Los nuevos productos son los siguientes:

o Aluminio: es uno de los materiales mas utilizados en el mercado, ya que
sus caracteristicas fisicas lo hacen muy resistente, usado para partes
estructurales con grandes tensiones estructurales, tuberias, molduras,
tanques, estructuras en general y aplicaciones de alta presion, equipo de

ferreteria entre otros.

o Bronce fosforado: mas conocido como bronce estandar o comercial,
funciona eficientemente para cojinetes, tejuelas de cojinetes, bushing para
cargas de altas y bajas velocidades, pifiones, tornillos sin fin, valvulas,
bombas, tapones para fluidos de baja presion y para instalaciones de

vapor.
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4.2.1.1. Caracteristicas del producto

Dentro de las caracteristicas del producto se contemplan: el disefio,
composicién quimica, medidas (largo y diametro), propiedades mecanicas y
calidad. Estas ultimas son importantes, ya que definen la funcionalidad de la

pieza.

En el caso de las propiedades mecanicas, influyen en el comportamiento
que puede tener el material en los diferentes procesos de mecanizacion a los
cuales se pude someter la pieza. El aluminio es un material con una gran

resistencia a la ruptura y tenacidad.

Por otro lado, el bronce es un material que posee maquinabilidad, ya que
permite el mecanizado para la formacion de otras piezas mecénicas. Ademas

de poseer tenacidad y una gran resistencia a la ruptura.

421.1.1. Disefio

La presentacion de las piezas influye en la aceptacion del producto por
parte del mercado. Segun la investigacion, las presentaciones mas cotizadas
por el consumidor son: barras redondas, perfiles para estructuras, barras
corrugadas en el caso de acero, entre otros.

Para la FGV, aprovechar la preferencia de los consumidores del merado
es importante, por lo cual la presentacion de las piezas a fabricar, seran barras
redondas, para los dos materiales. El disefio designado para cada uno se

detalla a continuacion:
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o Aluminio: se presentard como una barra solida cilindrica en diferentes
dimensiones, estas en funcion de los requerimientos del cliente. En la
figura 25 se puede observar una barra redonda de aluminio, en la bodega

de producto terminado.

Figura 25. Barras redondas de aluminio

Fuente: Fundidora La Gran Via.

Las dimensiones propuestas se muestran en la tabla XXV, pero pueden

variar segun los requerimientos del cliente:

Tabla XXV. Dimensiones barra redonda aluminio

Diametro Largo

(milimetros) (metros)
BALOO1 12 6
BAL002 20 6
BALOO3 25 6

Fuente: elaboracion propia.
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El material se conforma por la siguiente composicion quimica

o Silicio 0,40-0,80
o Hierro 0,15-0,40
o  Cobre 0,15-0,40
o Manganeso 0,15

o Magnesio 0,80-1,2
o Cromo 0,04 - 0,35
o Zinc 0,25

o  Titanio 0,15

o  Otros clu 0,05 %

o Aluminio restante

Para garantizar una excelente resistencia a la corrosion, gran resistencia a

la tension y una buena maquinabilidad.

o Bronce fosforado: se presentara como una barra soélida cilindrica en

diferentes dimensiones, estas en funcién de los requerimientos del cliente.

Las dimensiones propuestas son las siguientes:

Tabla XXVI. Dimensiones barraredonda de bronce

Cdédigo Diametro Largo

(milimetros) (metros)
BBRO0O01 25 6

Fuente: elaboracion propia.
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En la figura 26 se presenta una barra redonda de bronce, en la bodega de
producto terminado.

Figura 26. Barras redondas de bronce

Fuente: Fundidora La Gran Via.

Las propiedades que el material tendré se detallan a continuacion:

o  Densidad Standard: 6,2 g/cm?®.

o El material se conforma por la siguiente composicién quimica

Cobre 86 % - 89 %
Estano 9% -22%
Zinc 1%- 3%
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Este tipo de bronce fosforado se denomina de alta friccion, lo cual lo hace
resistente a la fatiga, al desgaste y a la corrosion del producto.

42.1.1.2. Calidad

o  Aluminio: la composicion quimica de este material se rige bajo la Norma
AISI/ASTM 6061 — T6. La cual establece las propiedades que adquiere el

material, para aprovecharlas segun los requerimientos del cliente.

El material tendra una gran resistencia a la corrosion, soportara grandes
aplicaciones de presion, por lo cual tendra una alta resistencia a la fatiga. La
maquinabilidad es buena, debido al tratamiento térmico a 990 F y enfriamiento
con aire. Posee unas grandes caracteristicas de soldadura y puede ser soldado

por todas las técnicas comunes.

o Bronce fosforado: o bronce estandar, este material no esta regido bajo
ninguna norma de calidad internacional pero tiene excelentes
caracteristicas fisicas y es resistente a la tension, por lo tanto es mas facil

gue sea aceptado por el cliente.

La aleacion de cobre y estafio: brinda al material un bajo coeficiente de
friccion, alta resistencia a la traccion, aumenta el limite de fatiga y disminuye la
conductividad, lo cual permite al material tener una buena maquinabilidad. Es
altamente vulnerable a la corrosién, ya que en presencia de oxigeno forma en

su superficie una capa protectora llamada patina.

Tiene la capacidad de ser trabajado en frio y en caliente, aplicacion de
cualquier técnica de soldadura y maquinados exigentes para la elaboracién de

piezas mecanicas.
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42.1.1.3. Mezcla promocional

Como mezcla promocional la FGV invertira en un programa de publicidad
y promociones, con el fin de lograr una buena atracciéon hacia los nuevos
productos, para alcanzar a una gran parte de empresas que conforman la

demanda insatisfecha y asi introducirse en este nuevo mercado.

El fin de establecer una buena mezcla promocional es atraer a clientes
nuevos, cubrir sus necesidades al brindarles un producto de calidad y
convertirlos en clientes potenciales. Esto lograra crear una identificacion con los

productos e imagen de la fundidora.

421.1.4. Promociones

Las promociones que se han planificacion con el fin de aumentar la
demanda de los productos y mantener la fidelizacién de los clientes son las

siguientes:

o Descuentos: se hard un descuento del 10 al 20 por ciento, durante los

primeros dos meses.

o  Compensacién por compra: durante la primera semana de lanzamiento del
producto se estardn obsequiando algunos productos complementarios,
dependiendo del cliente, por ejemplo: barras para la limpieza de

maquinaria, o algun producto que se ajuste a sus necesidades.

o  Acumulacién de puntos: los clientes frecuentes se haran acreedores a una

tarjeta con la cual acumularan puntos cada vez que realizan una compra,
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de tal forma que dichos puntos se convierten en quetzales, que pueden

utilizar para ahorrar en su proxima compra.

421.15. Publicidad

Segun el andlisis de resultados de la investigacion de campo y tomando
en cuenta los costos de publicidad, se determiné utilizar un plan de marketing,

considerando los siguientes aspectos:

o  Posicionamiento de imagen de FGV: implementar un programa para la
creacion de una imagen para la empresa, que refleje la esencia de la

misma y confiabilidad en los productos.

o Pautas en medios masivos: dentro de este punto se consideran anuncios
en medios escritos (peridédicos y revistas industriales o gremiales) de

circulacion en la capital y anuncios en radio.

o  Eventos para promocionar el producto: los cuales se realizaran en fechas
establecidas estratégicamente con el fin de dar a conocer la disponibilidad

de nuevas piezas a las empresas demandantes.

o  Promocionales e imagen grafica: como medio publicitario de la imagen de
la empresa y el nuevo producto, por medio gréafico, lo cual genera una

identificacion y acercamiento del cliente.
o Redes sociales y pagina web: estableciendo un programa para el

aprovechamiento de medios digitales para la promocion de los nuevos

productos, actualizarlas constantemente con publicaciones vy
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promociones, crear una interaccién con los seguidores para generar

contactos para concretar ventas.

42.1.2. Proceso de manufactura

Con el crecimiento que se espera tenga la FGV, serd necesaria la compra
de nueva maquinaria, equipo, mano de obra y materiales para lograr producir

los nuevos productos con la calidad que se requiere.

Para la produccion de piezas metalmecanicas se utilizaran las técnicas ya
utilizadas por la empresa, para el aluminio se aplicara una fundicion en arena, la
cual se detallo en el inciso 2.2 correspondiente al capitulo 2. Dicha técnica es
utilizada no solo para la elaboracion de barras, sino también para fabricar

moldes y piezas mecanicas.

En el caso del bronce se aplica el proceso de fundicién a la cera perdida,
el cual es utilizado para la fabricacion de barras, piezas mecanicas pequefias y
grandes, las cuales posteriormente son enviadas al maquinado, para darle los

acabaos finales a la pieza.
En las figuras 27 y 28 se presentan los diagramas de operaciones de

procesos, correspondientes a la produccion de piezas industriales en aluminio y

bronce, se ha incluido tiempos estimados para cada paso.
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Figura 27. Diagrama de operaciones para la fundicion de aluminio

DIAGRAMA DE OPERACIONES DEL PROCESO
Empresa: Fundidora La Gran Via Hoja 1 de1
Departamento: Fundicidn Fecha: 08/10/2013
Producto: aluminio Método: actual
Analizado por. Sara Cruz Aprobado por: Alex Pérez
Arena
Arcilla

.
1

30 min Fabricar molde
: Fundir el metal en el horno
300 min
660 9C 1 /
15 min ) In(rrx?ucir el aluminio
fundido en el molde
120 min Secar aluminio
Romper el molde
15min

Extraer la pieza

<

Resumen

Q Operacion 4 180 min

Inspeccidn/
.‘ operacion 1 300 min

TOTAL 5 480 min

Fuente: elaboracion propia.
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Figura 28. Diagrama de operaciones para la fundicion de bronce

DIAGRAMA DE OPERACIONES DEL PROCESO
Empresa: Fundidora La Gran ¥ia Hoja 1 de 1
Departamento: Fundicidn Fecha: 08/1 02013
Producto: bronce Método: actual
Analizado por: Sara Cruz Aprobado por: Alex Pérez
Barro
Escayola
Y
N
Construir molde principal
15 min 1 con escayola
/' ~
90 min \l ) Fraguar el molde
Retirar el nucleo
25 min {modelo original
3 Uenar molde negative
15 min con capa de cera
Llenar molde positivo con
15 min material refractario
40 min ° Secar los moldes
240 min /2 Fundir el material en el
1020 °C haorna
Resumen K
O Operacion 6 230 min l
G ':2:9';22:/ ) 330 min 120 min 6 Solidificacion de |a pieza
TOTAL 8 560 min

Fuente: elaboracion propia.
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42.1.2.1. Mano de obra

Para lograr la produccion deseada es necesario contratar a dos técnicos
en el area de fundicidn y un encargado de materiales, para que apoye a la
persona que se encuentra en el area y se encargue de la distribucién de

materia prima eficientemente, segun los requerimientos del taller de fundicion.

Asimismo se contratara a un encargado de pedidos, quien tendra la
funcién de llevar el control de todos los pedidos de nuevas piezas y realizar los

pedidos de materia prima e insumos que se necesiten.

El técnico de fundicion serd el encargado de llevar el control de la
produccién segun las fechas de entrega establecidas y de enviar el listado de
materia prima al encargado.

En el caso de mantenimiento de piezas, el técnico en mantenimiento
seguira siendo el encargado de planificar los trabajos segun la fecha prometida
de entrega, tanto para los clientes actuales como para los nuevos.

4.2.1.2.2. Materia prima

Esta proviene, principalmente del reciclaje de materiales, ademas de otros
insumos, los cuales se agregan a la materia prima para que el material final
contenga todas las caracteristicas y propiedades para cumplir con la calidad

que las piezas requieren.

Debido a los nuevos productos que se desean fabricar y tomando en
cuenta los materiales que ya se manejaban en la empresa, se necesita de los

siguientes materiales para producir dichas piezas:
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Tabla XXVII.

Materia prima e insumos para la fabricacion de nuevas

piezas
Aluminio Bronce fosforado
Aluminio Cobre
Silicio Estafio
Hierro Zinc
Cobre
Manganeso
Magnesio
Cromo
Zinc
Titanio

Fuente: elaboracion propia.

La materia prima reciclada, en el caso del aluminio, se obtiene a partir de
los desechos como latas, partes de automaviles, bicicletas, etc. y el bronce
proviene de los desechos de piezas mecénicas de las industrias o bien de las

empresas metallrgicas que utilizan este material.

Estos materiales se obtendran a través de los proveedores potenciales,

debido a la disponibilidad y precios de la materia prima.
4.2.1.2.3. Maquinaria y equipo

Para la fabricacion de las nuevas piezas metalmecanicas, es necesario
gue la empresa fundidora invierta en nueva maquinaria y equipo, dentro de
estas se encuentra un horno industrial, el cual sera utilizado para calentar
materiales por encima de la temperatura ambiente. También, para conseguir
cambios de estado en los metales, lograr que se produzcan las reacciones

quimicas necesarias para que estos adquieran las propiedades especificas y

emplear técnicas de tratamientos térmicos en el caso del aluminio.
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Por lo anterior, se agregara la siguiente a la maquinaria con la que

actualmente cuenta:

o Un horno de fusion y mantenimiento, a partir de chatarra o aluminio
fundido

El horno fijo sera artesanal y con crisol incorporado con una capacidad de
500 a 800 kilogramos de aluminio. El crisol es de arcilla grafitada y arcilla
aglutinante, siendo el adecuado para la fabricacion de moldes, probetas y

manufactura de piezas especiales.

4.2.1.2.4. Tiempo de procesamiento

Los tiempos de procesamiento son los que comprenden la preparacion de
materiales, fundicion y elaboracion de la pieza, ademas de las pruebas que

deben realizarse antes de entregar el producto, para asegurar su calidad.

o Aluminio: segun el diagrama de procesos de la produccion de piezas, el
tiempo total de preparacién es de 480 minutos (8 horas), después de eso
se deben realizar pruebas de calidad, lo cual agrega un dia mas. Es decir

que el tiempo de procesamiento es de dos dias.

o Bronce: segun el diagrama de procesos de la produccion de piezas, el
tiempo de preparacion es de 560 minutos (9 horas y media), esto quiere
decir que para producir dos barras de bronce sera un dia y 1,5 horas del
dia siguiente, las pruebas de calidad tienen una duracion de dos horas

mas. Es decir que el tiempo de procesamiento es de dos dias.
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4.2.1.2.5. Tiempo promedio de entrega

Para determinar el tiempo promedio de entrega, se deben tomar en cuenta
los tiempos de procesamiento antes de establecer una fecha para entregar un

producto de calidad.

o Aluminio: anteriormente se determind que son dos dias para el
procesamiento del producto, luego se debe preparar la pieza para la
entrega, lo cual se estima que seran de dos horas. Por lo tanto la fecha de
entrega debe establecerse de dos a tres dias después de haber realizado

el pedido.

Si la preparacion de dos barras tienen una duracion de dos dias, entonces
los dias de preparacion dependeran de la cantidad de barras que requiera
el cliente, por lo cual el encargado de perdidos lo debe dejar claro, antes

de establecer la fecha de entrega.

o Bronce: segun el tiempo de procesamiento para estas barras es de dos
dias, luego se debe preparar la pieza para la entrega, lo cual se estima
gue sera tres horas adicionales. Por lo tanto, la fecha de entrega debe

establecerse de dos a tres dias después de haber realizado el pedido.

Por lo cual, se debe tomar en cuenta al momento de realizar la
planificacion de la produccién y cuando se establece la fecha de entrega, ya
gue los dias aumentan dependiendo de la cantidad de piezas requeridas por el
cliente. Adicional se le dara a los nuevos clientes el mismo tratamiento que a los
clientes actuales, por lo cual, cuando se solicite una nueva pieza, ya sea en

bronce o aluminio, la entrega sera inmediata, si se cuenta con existencias. Si es
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un pedido especial, se entrega segun el material y los tiempos detallados

anteriormente.

4.2.2. Costos

La fabricacibn de nuevas piezas metalmecanicas conlleva nuevos
proyectos e inversiones en los cuales la fundidora debe concentrar sus

esfuerzos Yy recursos.

En este caso, nuevas técnicas de fundicion, procesos de manufactura,
materia prima, mano de obra, insumos, maquinaria y equipo, entre otros, son
factores que deben ser tomados en cuenta como costos. A continuacion se

detallan cada uno de ellos:

4.2.2.1. Materia prima

La materia prima que en este caso son materiales reciclados provendra de
los proveedores potenciales, en este caso bronce y aluminio. Ademas de estos,
se deben considerar los materiales que deben adicionarse, para lograr un

producto que brinde confiabilidad al cliente.

Entre los materiales adicionales se encuentran los siguientes: silicio,
hierro, cobre, manganeso, magnesio, cromo, zinc, titanio, aditivos, entre otros.
Asimismo, deben considerarse la arcilla, escayola, material refractario, parafina,

para la fabricacion de moldes para la elaboracion de piezas.

Los costos de cada material por libra se indican en la tabla XXVIII:
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Tabla XXVIII.

MATERIAL PRECIO (por Ib.)

Precios de la materia prima

Aluminio reciclado Q.6,00
Bronce reciclado Q.8,00
Silicio Q.12,95
Hierro Q.14,00
Cobre Q.11,30
Manganeso Q.8,00
Magnesio Q.6,00
Cromo Q.17,00
Zinc Q.9,25
Titanio Q.18,00
Estafo Q.6,00
Total Q.116,50
Fuente: elaboracion propia.

Tabla XXIX. Precios insumos
MATERIAL PRECIO (por Ib.)
Escayola Q.7,00
Arcilla Q.4,00
Material refractario Q.19,00
Parafina Q.8,00
Aditivos para fundicion Q.1 500,00
TOTAL Q.1 538,00

Fuente: elaboracion propia.
4.2.2.2. Mano de obra
Debido a la fabricacion de nuevas piezas, se

realizara una

reestructuracion en la organizacion de la fundidora, agregando los siguientes

colaboradores, un técnico en fundicion, un encargado de material y un

encargado de pedidos.
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Los salarios de cada trabajador corresponden al salario minimo del 2013,
para los colaboradores de tercera linea, en el caso de encargados y técnicos
son mas elevados, adicional a esto todos los colaboradores tienen un bono de
productividad, segun el nivel de produccién y servicios de mantenimiento, los

salarios se indican en la tabla XXX:

Tabla XXX. Salario correspondiente a la mano de obra

PUESTO SALARIO

Técnico en fundicién 1 Q.4 000,00
Técnico en fundicion 2 Q.4 000,00
Auxiliar de fundicién Q.2421,75
Encargado de materiales Q.4 200,00
Encargado de pedidos Q.3 500,00
Técnico en mantenimiento Q.4 000,00
Auxiliar de mantenimiento Q.2421,75
Total Q.24 543,50

Fuente: elaboracion propia.
4.2.2.3. Otros gastos
En este inciso se tomara en cuenta la inversion de la nueva maquinaria y
el equipo que se utilizard, ademas de gastos de instalacién y mantenimiento.

Estos precios se presentan en la tabla XXXI:

Tabla XXXI. Precios correspondientes a otros gastos

DESCRIPCION COSTO

Horno fusion crisol Q.15 500,00
Gastos de instalacion Q.2 000,00
Gastos de mantenimiento Q.800,00
Total Q.18 300,00

Fuente: elaboracion propia.
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Considerando los costos anteriores correspondientes a materia prima,
mano de obra y otros gastos, se consolida el total de costos para la fabricacion

de las nuevas piezas en la tabla XXXII.

Tabla XXXIl.  Total de costos fabricacion nuevas piezas

DESCRIPCION COSTO

Materia prima Q.1538,00
Mano de obra Q.24 543,50
Otros gastos Q.18 300,00
Total Q.44 381,50

Fuente: elaboracion propia.

Lo anterior significa que la FGV necesita invertir la cantidad de cuarenta
y cuatro mil trescientos ochenta y un quetzales con cincuenta centavos (Q.44
381,50), para iniciar con la fabricacion de barras redondas y mantenimiento de

piezas en aluminio y bronce.

4.3. Cobertura de la empresa en el mercado

La empresa fundidora abarcara aquellos nichos de mercado, en los cuales
se encuentran empresas de torno industrial y empresas industriales en general
gue requieran piezas metalmecéanicas de bronce y aluminio, pero que debido a
su alto precio en el mercado actual, han decidido reemplazarlas con otros

materiales, o bien reutilizar piezas del material que necesiten en ese momento.

Segun la investigacion, en el caso de piezas en bronce, se tiene un 83 por
ciento de demanda insatisfecha y para piezas de aluminio solamente un 17 por
ciento, es en estas areas donde la ubicacion de la de la fundidora debe

aprovecharse y lograr captar a la mayor parte del nicho de mercado, que se
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encuentran en el departamento de Guatemala, ya que es en este donde se
concentra el 71,6 por ciento de la actividad industrial.

La cobertura de la fundidora en la regidbn que ocupa la ciudad de
Guatemala, sera las siguientes zonas: 5, 7, 11, 12, 13 y 21, asi como algunas
empresas que se encuentran en zonas industriales, ubicadas en lugares

aledarios a la ciudad.

En la figura 29 se presenta la ubicacion de las zonas seleccionadas como
potenciales para cubrirlas, identificando a los nuevos clientes y posibles

compradores.
Figura 29. Ubicacion de las zonas cubiertas por la fundidora en la
ciudad de Guatemala
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Fuente: obtenida de http://www.muniguate.com. Consulta: 10 de marzo 2014.
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4.3.1. Alcance de los nuevos productos

La fabricacion de nuevas piezas metalmecanicas se esta dando a conocer
a los clientes actuales, para que estos sean los primeros en adquirirlos y que
califiguen la calidad de dichas piezas. Si estas cumplen con las
especificaciones técnicas y con las necesidades de los clientes, estos podran

recomendar la empresa fundidora a otras empresas o industria del sector.

Asimismo, con la mezcla promocional y publicidad se pretende captar a
gran parte de los consumidores insatisfechos, logrando la fidelizacion del cliente

mediante promociones y actividades que sean de agrado a los mismos.

La confiabilidad y calidad de los productos es importante para dar una
buena imagen ante los clientes nuevos y actuales, quienes podran recomendar

y apoyar con la publicidad ante otros consumidores.

Las nuevas piezas metalmecanicas estan disefiadas para satisfacer las
necesidades de los clientes, en este caso a los talleres industriales, para la
fabricacion y mantenimiento de nuevas piezas mecanicas, equipo O
herramientas y maquinaria industrial, también a las empresas industriales
quienes las requieren para dar mantenimiento a piezas mecanicas y maquinaria

especial, ademas de ser utilizadas para la manufactura de otras piezas.
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5.  MEJORA CONTINUA

La mejora continua debe ser el objetivo permanente en toda organizacion,
ya que se basa en la autoevaluacion, en la cual se detecta los puntos fuertes,
que hay que tratar de mantener y las areas de mejora, las cuales deben ser
prioridad para la empresa.

Las ventajas de la mejora continua consisten en que se logran en un corto
plazo y se pueden visualizar los resultados. Pero para que esta mejora sea
efectiva debe ser continua y por supuesto se requiere de una organizacién con
unas responsabilidades definidas para dar respaldo a las actividades que seran

necesarias para lograrla.

Mejorar no significa realizar cambios que requieran una gran inversion de
dinero, esto quiere decir, que se logra introduciendo pequefios cambios que han
sido resultado de las evaluaciones y sugerencias del personal, las cuales
generardn éxito y se veran reflejadas durante el desarrollo e introduccion de los

nuevos productos.

Establecer mejores fuentes de obtencién de materia prima, por ejemplo,
material reciclado, son parte de la mejora continua que desea adoptar la
fundidora, como contribucion al medio ambiente y adicional contribuir a reducir
los costos de manufactura considerablemente. También se debe considerar que
dicho material, proviene de empresas recicladoras, lo cual fomenta el desarrollo

de estas empresas en el mercado nacional.
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En lo que respecta al mercado, la FGV desea abarcar el nicho de mercado
gue no es cubierto por la oferta actual, ya que el producto que ofrece tiene un
precio elevado, el cual no es favorable para la pequefia y mediana empresa. Es
por esto, que se desea introducir las nuevas piezas fabricadas con base en
material reciclado, para disminuir los costos y satisfacer las necesidades de las

empresas que conforman la demanda insatisfecha.

Es por esta razon que, una evaluacion del analisis de mercado se incluye
dentro de la mejora continua, con el fin de identificar las areas de mejora, en las

cuales se debe actuar para generar mejores resultados.

La metodologia a seguir en la evaluacion es la siguiente:

o Primero: determinar si se ha logrado el objetivo planteado,

o  Segundo: se estableceran los indicadores para medir el grado de éxito de

las actividades, para alcanzar el objetivo.

Lo anterior se realizara para definir qué informacion es necesaria, qué
métodos son los mas adecuados para recopilar la informacién. De la misma
manera, para determinar como se llevara a cabo la interpretacién y analisis de

resultados y finalmente como se redactaran las conclusiones finales.

5.1. Evaluacién del analisis de mercado

Una evaluacion, en este caso, se refiere a cualquier actividad disefiada
para medir la efectividad de uno o mas estudios de mercado. Ademas es una
buena forma para que las personas que lo realizaron demuestren que han

logrado los objetivos propuestos.
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También puede identificar qué tipos de intervencion son necesarios para

obtener los resultados deseados y si darle seguimiento al estudio es necesario.

Para iniciar la evaluacion, primero se determinara si se ha logrado el
objetivo planteado al inicio de la investigacion, analizando detenidamente cada
uno de ellos y determinando si se han cumplido o no, con base en los

resultados obtenidos.

El andlisis de mercado para la fabricacion de piezas industriales, definio
anteriormente como obijetivo principal el desarrollo y la provision de informacion,
para la correcta eleccion de nuevos productos que son convenientes desarrollar
por la fundidora. En este caso, la evaluacion puede iniciar con la siguiente
pregunta ¢el estudio logré el objetivo deseado?, respondiendo a la misma, se
sabe que la investigacion ha proporcionado la informacion adecuada y concisa,
para lograr la identificacion de los nuevos productos que seran desarrollados

por la empresa.

Seguidamente se analizard el objetivo social, ¢se han identificado los
productos metalicos que son aceptados por el cliente?, la respuesta es que el
hierro y acero son los productos mas aceptados por la industria en general, ya
que son utilizados, principalmente, para la elaboracién de estructuras y la

construccion.
En el caso de piezas industriales de bronce y aluminio, tiene una gran

aceptacion en el area de mantenimiento de piezas metalicas y fabricacion de

moldes para la manufactura y reparacion de otras piezas mecanicas.
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Con respecto al objetivo econdémico, ¢se han desarrollado las estrategias
adecuadas que permitan mejorar la situacion econdmica de la empresa?, en
este caso, a través de las diferentes opciones de maquinaria, equipo, mano de
obra y materia prima, se pretende que los costos de manufactura disminuyan y
gue los resultados en utilidades para la empresa se vean reflejados a un largo
plazo, ya que se debe superar el tiempo de introduccion del producto y

recuperacion de la inversion.

Por ultimo, se analizara el objetivo administrativo, ¢,qué productos se han
propuesto para ser desarrollados y que cubran las necesidades del mercado?,
para concluir que el andlisis de resultados se ha realizado correctamente, es
necesario realizar un evaluacién de la tabulacién de datos, para verificar que el
trabajo se haya cumplido correctamente y que se puedan descartar todos los
errores que puedan provenir de factores humanos y/o de calculo.

De la misma forma se puede analizar ¢si se incrementd la conciencia
sobre los productos con base en material reciclado?, en respuesta a esta
pregunta se puede observar, segun los resultados, que la mayor parte de
clientes no se ve motivado por la contribucion al medio ambiente para preferir
estos productos, sino ellos los compraran debido a que sus precios son los mas

bajos del mercado.

Para determinar si los objetivos han cumplido con lo esperado, se
definiran los indicadores para medir el éxito o fracaso del mismo. En los criterios
a evaluar en el indicador, se deben considerar las siguientes variables: mejorar
la calidad, mas opciones, mas intercambio de clientes, mejor entendimiento de
opciones, mecanismos de compensacién mejorados y precios menores. Segln

estos criterios, se definirdn los indicadores de la siguiente manera:
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o Indicador 1: productos identificados

La medicion del objetivo general, comprende el analisis de la informacion
proporcionada por el estudio de mercado, la cual se puede comprobar con el
comparativo del comportamiento de los productos propuestos para su desarrollo
contra los productos en los cuales se enfoco la investigacion. Estableciendo
como meta que el 40 por ciento de los productos estudiados, deben ser
desarrollados o bien identificados como potenciales, para su fabricacion por
parte de la fundidora.

= Céalculo del indicador

TOduCtOS roonuestos 2
P prop —Z204540%

9 ductos trabajados = =
%o productos trabajados productos estudiados 5

En la ficha de indicador se registran los datos acerca de la medicion de los
objetivos, en la cual se describe la definicion y alcance del mismo. Ademas se
indica la meta y el dato real de la medicibn que proviene del célculo, para

realizar un comparativo y determinar si se ha cumplido con el objetivo.

A continuacion se presenta la ficha correspondiente al indicador no. 1,

adicional se muestra la férmula utilizada como método de célculo:
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Tabla XXXIIl.  Indicador no. 1-medicion objetivo general

Objetivo: General NUumero de indicador:

Nombre del indicador: Fecha ultima revision: 30/05/2014
Productos identificados
Definicion y alcance del indicador:

Determinar si la informacion proporcionada por la investigacion es la adecuada para el
desarrollo de nuevos productos.

Método de calculo: Meta Real
40 por 40%
% productos trabajados = (Productos propuestos / ciento de
Productos estudiados) productos
estudiados

.Se ha logrado el
objetivo?
Si

Fuente: elaboracion propia.

Con respecto a la medicion del objetivo social, comprende verificar la
correcta identificacion de los productos metélicos ofertados en el mercado y
cudles de estos son aceptados por el cliente, realizando un comparativo de los
productos propuestos versus los identificados como potenciales para ser
desarrollados.

Estableciendo como meta que los productos propuestos se deben

encontrar dentro del 70 por ciento de aceptacion por parte del cliente, para

considerarse como potenciales y convenientes para su fabricacion.
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. Célculo del indicador

Tabla XXXIV.

Porcentajes de aceptacion del cliente

Comparativo de aceptaciéon del cliente

Productos propuestos

Productos potenciales

Aluminio 68% (2 325 unidades) Bronce PB1
Bronce 32% (1 116 unidades) Bronce
Aluminio

Duraluminio

Bronce grafitado

7% (376 unidades)
19% (1 022 unidades)
45% (2 420 unidades)

12% (645 unidades)

17% (914 unidades)

Fuente: elaboracion propia.

Tabla XXXV.

Social NUmero de indicador:

Objetivo:

Indicador no. 2—medicién de objetivo social

Nombre del indicador: Fecha Gltima revision:

30/05/2014

Aceptacion del cliente

Definicion y alcance del indicador:

Comprobar si se han identificado los productos metalicos aceptados por el cliente.

Método de calculo:

Meta Real

Comparativo entre los productos propuestos vrs. Productos
potenciales identificados

Productos Al=68%
con 70% o Br=32%
mas de
aceptacion

.Se  ha
objetivo?

logrado el

Si, en el caso de aluminio

Fuente: elaboracion propia.
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La medicion del objetivo econdmico se llevara a cabo verificando si se han
establecido las estrategias adecuadas para mejorar la situacion econémica de
la empresa, analizando si los costos de manufactura de los nuevos productos
representan una mejora para la fundidora segun los costos actuales de los
productos que se fabrican. Estableciendo como meta un porcentaje de mejora
del 12 por ciento, esto significa que los costos de manufactura de los nuevos

productos son menores a los actuales.

= Célculo del indicador

costos de manufactura nuevos productos Q.44 381,50
costos de manufactura actuales - Q.20017,50 B

% mejora = 22 %

Tabla XXXVI. Indicador no. 3—medicién del objetivo econdmico

Objetivo: Econémico Numero de indicador:

Nombre del indicador: Fecha ultima revision: 30/05/2014
Mejora econémica
Definicion y alcance del indicador:

Verificar que se han establecido las estrategias adecuadas para mejorar la situaciéon
econdmica de la empresa.

Método de célculo: Meta Real
% mejora 22%
% mejora = ( costos de manufactura nuevos productos/ = 12%

costos de manufactura actuales)

Se ha logrado el
objetivo?
No

Fuente: elaboracion propia.
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Para la medicion del objetivo administrativo se llevara a cabo confirmando
si los productos que se han desarrollado son suficientes para cubrir la demanda
del mercado esperada. El porcentaje de cobertura se determinara comparando
el volumen de produccién de nuevos productos esperado contra la demanda
insatisfecha. Se establecerd& como meta un porcentaje de cobertura de los
nuevos productos, logrando satisfacer a un 40 por ciento de la demanda

insatisfecha del mercado.

Tabla XXXVII.  Indicador no. 4-medicién objetivo administrativo

Nombre del indicador: Fecha ultima 30/05/2014
revision:

Productos desarrollados
Definicion y alcance del indicador:

Compraobar si los productos que se han desarrollado cubren la demanda del mercado

esperado.
Método de calculo: Meta Real
% %alu=36%
% cobertura = (volumen de produccién nuevos productos / cobertura  %br=45%
demanda insatisfecha) = 40%

.Se ha logrado el
objetivo?
Si, en el caso del bronce

Fuente: elaboracion propia.

Los datos correspondientes a la medicién real del objetivo administrativo,

presentados en la tabla XXXVII, provienen de las siguientes formulas:
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. Célculo del indicador

volumen de produccion nuevos productos 3 487

% aluminio = =36%

demanda insatisfecha ~ 9685

vol.de produccion nuevos productos 418

% bronce = =45%

demanda insatisfecha 930

En el siguiente inciso se presenta un analisis de resultados del alcance de

los objetivos y los obtenidos durante la investigacion.

51.1. Resultados

o Analisis de resultados

. Indicador 1: objetivo general

La investigacion se enfoco en cinco productos que, por sus caracteristicas
y propiedades mecénicas son lideres en el mercado, tomando en cuenta su
presentacion fisica y precio. Del total de productos estudiados, solamente el 40
por ciento se ha presentado como propuesta para el desarrollo de nuevos
productos debido a la linea de productos que maneja la fundidora, ademas de
analizar las caracteristicas de los materiales y especificaciones técnicas, que

deben tomarse en cuenta y son establecidas por el cliente.
Segun la meta establecida del 40 por ciento de producto desarrollados, se

ha evidenciado que si se cumple con la misma con los dos productos que se

han propuesto.
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. Indicador 2: aceptacion del cliente

Con respecto a la medicion del objetivo social, se ha verificado la correcta
identificacion de los productos metalicos ofertados en el mercado, eligiendo
como principales al aluminio (45 por ciento aceptacion) y bronce (19 por ciento),
que en conjunto equivalen a un 68 por ciento de aceptacion para el aluminio y el
restante 32 por ciento para el bronce, segun se puede observar en la figura 18

(gréfica) del capitulo 2.
. Indicador 3: mejora econémica

Se examinaron las estrategias establecidas para la mejora de la situacion
econdmica de la empresa, las cuales se veran reflejas entre un mediano y largo
plazo, un afio a tres afios, respectivamente. Debido a la inversion en la nueva
maquinaria para la manufactura de los nuevos productos y con esto, disminuir
los tiempos y aumentar el volumen de produccién. Por lo cual, el porcentaje de
mejora actual es del 22 por ciento, el cual se encuentra por debajo de la meta
establecida (12 por ciento), ya que en los costos se incluyen la adquisicién de la

nueva maquinaria y recursos.

Si no se toman en cuenta los costos de inversion, solamente los
relacionados a materia prima y recursos humanos, entonces el porcentaje de

mejora se obtiene de la siguiente manera:

Q.26 881,50

= —130
Q.20 017,50 o

% mejora =

Lo anterior indica que sin tomar en cuenta los costos de maquinaria y

equipo, el porcentaje de mejora se acerca a la meta establecida.
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. Indicador 4: productos desarrollados

Segun el volumen de produccidon esperado, se ha realizado el analisis
para determinar si dicho volumen lograra cubrir un porcentaje de mercado. Este
porcentaje de cobertura corresponde a la demanda insatisfecha, la cual se ha
establecido como mercado objetivo para la oferta de los nuevos productos.

La meta de este indicador es una cobertura del 40 por ciento de la
demanda insatisfecha del mercado, logrando abarcar con el volumen de
produccién esperado el 36 por ciento del mercado insatisfecho de piezas de
aluminio y el 45 por ciento, en el caso del mercado de piezas de bronce. Lo cual

se representa en las siguientes graficas.

Figura 30. Cobertura de la demanda de aluminio

B volumen produccion

demanda insatisfecha

64%

Fuente: elaboracion propia, con el programa MS Excel.
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Figura 31. Cobertura de la demanda de bronce

B volumen produccion

B demanda insatisfecha

Fuente: elaboracién propia, con el programa MS Excel.

o Analisis de tabulacién y resultados de encuestas

Para determinar si la tabulacion se realizé correctamente, se realizara esta
actividad nuevamente, para verificar que los resultados anteriores sean los
mismos que se daran después de la segunda revision, esto con el fin de

comprobar que no ocurrié ningun error en la tabulacion y analisis de datos.

En el apéndice Il se puede observar esta comparacién, en la cual se
evidencia una variacion del cero por ciento entre la primera revision y la
segunda, lo cual se interpreta como una tabulacion de datos exitosa, por lo

tanto son resultados veridicos y confiables.
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5.2. Identificar acciones para mejorar el andlisis de mercado

El analisis de mercado fue desarrollado por personas, quienes pudieron
cometer errores durante la recopilacion de datos. Adicional, en este caso deben
considerarse los métodos para la obtencién de informacién, ya que es probable
que no se aplicaran correctamente o no son los adecuados segun el tipo de

investigacion.

Ademas se debe tomar en cuenta los objetivos que no se lograron
alcanzar con el estudio, en este caso solamente el objetivo econdmico dio
resultados negativos, debido a los costos de manufactura de los nuevos
productos, ya que incluyen la inversion de la nueva maquinaria para la
manufactura de nuevos productos. En este caso, se puede realizar un nuevo
andlisis considerando solamente la materia prima, insumos y recursos que

seran utilizados para la fabricacion de estos.

Por estas razones, si se considera necesario tomar acciones correctivas
para mejorar tanto el enfoque que debe darse al estudio, como las propuestas
de nuevas piezas para su desarrollo, se debera recurrir a las siguientes

acciones:
5.2.1. Planificacién de acciones para la mejora
La planificacion de acciones para la mejora, considera como primera
actividad la evaluacion del analisis de mercado, el cual ya se ha realizado

anteriormente y se han detectado opciones de mejora, por lo cual se procede

con el siguiente paso.
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Segundo: definir claramente los objetivos de la investigacion para darle un
nuevo enfoque e indicarlos en el plan de acciones para la mejora del analisis de

mercado (ver 5.2.1.1.).

Tercero: identificar opciones de mejora en los materiales que se han
estudiado, para obtener a partir de ellos, los que serdn propuestos como
materia prima para la elaboracion de las nuevas piezas e indicarlos en el plan

de acciones para mejorar la propuesta de nuevos productos (ver 5.2.1.2).

El plan de acciones para la mejora de ambos puntos se detalla a

continuacion:

5.2.1.1. Acciones para la mejora del andlisis de

mercado

Las acciones que deben ejecutarse para lograr mejoras en el analisis del
mercado, implican definir nuevamente los objetivos, implementar nuevos
métodos para obtener la informacién y lograr una conveniente segmentacion del

mercado, todas estas acciones se detallan a continuacion:

. Generar ideas para concretar nuevamente el objetivo principal y los

objetivos especificos del estudio de mercado.
. Definir nuevamente el segmento del mercado con el fin de llegar al

mercado objetivo indicado para la capacidad de oferta que
proporciona la fundidora.
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. Determinar qué tipo informacion cualitativa o cuantitativa, se necesita
segun el enfoque que desea darse al estudio, considerando las

variables de segmentacion del mercado.

. Especificar qué métodos son los mejores para recopilar informacion y
definir como deben aplicarse, para evitar inconvenientes durante la

investigacion.

. Evaluar qué recursos son necesarios para llevar a cabo un nuevo

analisis de mercado, segun el nuevo enfoque.

. Agregar al mercado un porcentaje de la industria en general, que
solicita trabajos de mantenimiento y reparacion de pizas
metalmecanicas a empresas como FGV, para lograr identificar a

nuevos clientes potenciales.

5.2.1.2. Acciones para la mejora de la propuesta de

nuevos productos

Las acciones que deben ejecutarse para mejorar las propuestas de
nuevos productos, implican definir claramente los requisitos del cliente, evaluar
los materiales que se utilizardn como materia prima, ademas de evaluar la

oferta y la demanda del mercado, estas acciones se detallan a continuacion:
o Enfocarse Unicamente en las necesidades de las empresas que trabajan

con estos materiales, para tomarlas en cuenta en el desarrollo de los

nuevos prod uctos.
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o Estudiar los materiales que pueden ser convenientes para la elaboracion
de nuevas piezas industriales, segun la oferta del mercado y aceptacion

del cliente, aparte del bronce y aluminio.

o  Analizar el comportamiento de la oferta y las cualidades que ofrece el
producto en otros paises, en donde el mercado sea ideal y la informacion

favorezca a las decisiones de la empresa.

o Evaluar la demanda insatisfecha que genera la oferta actual, para
determinar las acciones que deben tomarse y lograr abarcar a la mayor

parte de clientes insatisfechos.

5.3. Mejorar el andlisis de mercado

Después de evaluar el estudio de mercado, verificar que se ha logrado
alcanzar los objetivos, a excepcion del objetivo econdémico, y que, la tabulacion

de datos y el andlisis de resultados se han desarrollado correctamente.

Entonces, se ha determinado que queda a discrecion de FGV, si se toman
acciones correctivas con respecto a la definicibn de un nuevo obijetivo
econOmico para la investigacién o bien que se realice un andlisis de costos para

determinar el logro de este objetivo.

En caso contrario, si el analisis de mercado presentara las siguientes

situaciones:

o Objetivos de la investigacion no han sido alcanzados
o Segmentacién de mercado incorrecta

o Variacion en la tabulacion de datos
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o Resultados de la investigacion no son confiables

Es importante tomar en cuenta las acciones para la mejora del analisis del

mercado descritas anteriormente (ver inciso 5.2.1.1.).
Si la propuesta de desarrollo de nuevos productos no resulta viable para la

empresa, se recomienda tomar en cuenta las acciones para la mejora de la

propuesta de nuevos productos descritas anteriormente (ver inciso 5.2.1.2.).
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CONCLUSIONES

El mercado de piezas industriales se investigd con el fin de analizar el
comportamiento de la oferta y la demanda de dichos productos,
especificamente en la ciudad de Guatemala y zonas industriales cercanas

a la misma.

Al evaluar la oportunidad mercadolégica de la empresa con respecto a su
incursién en el mercado de piezas industriales, se comprobd que puede
llegar a ser aceptada, siempre y cuando ofrezca la calidad y

especificaciones técnicas que exigen las empresas demandantes.

Se determinaron los requerimientos y necesidades de los talleres

industriales con respecto a las piezas industriales que adquieren.

A través del analisis del mercado, se comprobd la participacion de
empresas nacionales como proveedores secundarios de piezas

industriales.

Se propuso a la empresa la elaboracion de nuevos productos, siendo
estos: barras redondas de aluminio y bronce fosforado, con el fin de

introducirse en un nuevo mercado.

A través de un analisis técnico, se determind que la empresa cuenta con
un 70 por ciento de la maquinaria y el equipo necesario para fabricar los
productos propuestos. Por lo cual, se realizé una propuesta de adquisicion

de nueva maquinaria y equipo.
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7. Hubo determinacion de costos, en los cuales incurrira la empresa si decide

implementar la propuesta de fabricacion de nuevos productos.
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RECOMENDACIONES

Establecer un programa de mejora continua en los procesos, para cumplir
con las condiciones de certificacion que exigen las hormas de calidad para

respaldar los productos en el mercado.

Realizar un analisis de la competencia entre el material legitimo (producto
de importacién) y el material reciclado, para reforzar la propuesta de
desarrollo de los nuevos productos, durante la toma de decisiones por
parte de la empresa.

Implementar la clasificacion de los clientes, para determinar segun sus
potenciales, qué material genera mas rentabilidad para la FGV al

comercializarlo.

Conocer detalladamente las especificaciones sobre los productos que los
clientes frecuentes solicitan, para lograr un tiempo de fabricacion y entrega

menores.

Aprovechar los retrasos e inconvenientes que tiene las empresas
ofertantes, con respecto alas politicas regulatorias para la importacién de
productos al pais, con el fin de lograr la incursion de los nuevos productos

al mercado metaldrgico.
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Es conveniente para la empresa Fundidora La Gran Via solicitar los
recursos financieros necesarios para la compra, instalacion vy
mantenimiento de la nueva maquinaria, equipo, recurso humano y materia

prima para el desarrollo de los nuevos productos.

Evaluar el analisis de mercado, enfocdndose en el alcance de los objetivos
propuestos con resultados coherentes que representen una fuente de

informacion para la toma de decisiones gerencial.
Considerar la certificacion de los productos bajo las normas de calidad que

rigen los productos que se decidan fabricar, ya que esto le dara un valor

agregado a las piezas metalicas.
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APENDICES

Apéndice |. Tabulacion de datos

1. ¢Utiliza barras redondas metalicas para la fabricacion de sus productos?

48 2 50

2. Si su respuesta anterior fue SI, ¢en cudles de las siguientes medidas
(didmetros), las ha utilizado?

25 mm 35 mm 50 mm

3. ¢Qué tipo de material utiliza con mayor frecuencia?

Aluminio Bronce Total
35 15 50

4. De los siguientes materiales, ¢con cuales ha trabajado o le gustaria
trabajar?

Br. Br.

Bronce PB1 Grafitado Fosforado Duraluminio Aluminio

137



Continuacion del apéndice I.

5. ¢Qué busca cuando compra barras redondas?

Producto Bajo
Calidad Especificaciones importado precio

Tiendas
especializadas | Intermediarios Internet

7. ¢Con gué frecuencia compra barras redondas?

2 0 3veces
por lo2veces 3a6
Diario semana por mes meses

8. ¢Por qué compra barras redondas?

Fabricacién Apoyo en
otras mantenimiento

piezas piezas

9. ¢Estaria dispuesto a comprar producto nacional?

47 3 50
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Continuacion del apéndice I.

10.¢,Cbomo promocion, qué le agradaria?

Compensacion
con otros Acumulacion

Descuentos productos Q

11.;Compraria barras redondas fabricadas con material reciclable, que
cumplan con especificaciones técnicas y con ello colaborar con la
proteccion del medio ambiente?

33 17 50

12. ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por barras redondas de este tipo?

Total

13.¢,Qué le motivaria a comprar barras redondas fabricadas con material
reciclado?

Conservacion Precios Mayor

M. Ambiente econdmicos confiabilidad

Fuente: elaboracion propia.
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Apéndice Il. Analisis de resultados de encuesta

1. ¢Utiliza barras redondas metédlicas para la fabricacion de sus
productos?

Respuesta 1

m Sl
mNO

2. Si su respuesta anterior fue Si, ¢en cudles de las siguientes medidas
(diametros), las ha utilizado?

Respuesta 2

4%

m12mm
H20mm
m25mm
W35 mm

M50 mm
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Continuacién del apéndice II.

3. ¢Qué tipo de material utiliza con mayor frecuencia?

Respuesta 3

B Aluminio

H Bronce

4. De los siguientes materiales, ¢con cuales ha trabajado o le gustaria
trabajar?

Respuesta 4

50
45
40
35
30
25
20
15
10

5

Bronce PB1 Bronce Bronce Duraluminio  Aluminio
grafitado fosforado
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Continuacion del apéndice II.

5. ¢Qué busca cuando compra barras redondas?

Respuesta 5

H Calidad
M Especificaciones
® Producto importado

M Bajo precio

6. ¢En ddénde adquiere sus barras redondas actualmente?

49%0%

Respuesta 6

M Tiendas especializadas
B Intermediarios

W Internet
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Continuacion del apéndice II.

7. ¢Con qué frecuencia compra barras redondas?

Respuesta 7

2%_\ 0%

2%

B Diario
B 2 0 3 veces por semana
m 10 2 veces por mes

B 3 3 6 meses

8. ¢Por qué compra barras redondas?

Respuesta 8

M Fabricacidn otras piezas

B Apoyo en mantenimiento
piezas
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Continuacion del apéndice II.

9. ¢Estaria dispuesto a comprar producto nacional?

Respuesta 9

mSl
mNO

10.¢,Coémo promocion que le agradaria?

Respuesta 10

4% 6%

M Descuentos

B Compensacion con otros
productos

= Acumulacion Q
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Continuacion del apéndice II.

11.¢;Compraria barras redondas fabricadas con material reciclable que
cumplan con especificaciones técnicas y con ello colaborar con la
proteccion del medio ambiente?

Respuesta 11

m Sl
mNO

12. ¢ Cuéanto estaria dispuesto a pagar por barras redondas de este tipo?

Respuesta 12.

4% 2%

m 100-200
m 200-300
1 300-400
m 400-500

® 500 o mas
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Continuacion del apéndice II.

13.¢Qué le motivaria a comprar barras redondas fabricadas con material
reciclado?

Respesta 13

49%9%

B Conservacion M. Ambiente
B Precios economicos

= Mayor confiabilidad

Fuente: elaboracion propia, con programa MS Excel.
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Apéndice lll. Comparacion de resultados

1) ¢Utiliza barras redondas metalicas para la fabricacion de sus productos?

NO Variacion

Ira.
Revision
2da.
Revision

2) Si su respuesta anterior fue Si, ¢en cuédles de las siguientes medidas
(didmetros), las ha utilizado?

12 mm 20 mm 25 mm 35 mm 50 mm Variacion
1ra.
Revision
2da.
Revision

3) ¢Qué tipo de material utiliza con mayor frecuencia?

Aluminio  Bronce Variaciéon
1ra.
Revision
2da.
Revision

4) De los siguientes materiales, ¢con cuales ha trabajado o le gustaria
trabajar?

Br. Br.
Bronce PB1 Grafitado Fosforado Duraluminio Aluminio Variacion
Ira.

Revision
2da.
Revision

147



5) ¢Qué busca cuando compra barras redondas?

Producto Bajo
Calidad Especificaciones Importado precio Variacion

1ra.
Revision
2da.
Revision

Tiendas
especializadas | Intermediarios Internet Variacion
1ra.
Revision
2da.
Revision

7) ¢Con gué frecuencia compra barras redondas?

203 lo2
veces por veces por 3a6
semana NES ESES Variacion

1ra.
Revision

2da.
Revision

8) ¢Por qué compra barras redondas?

Fabricacién Apoyo en
otras mantenimiento
piezas piezas Variacion

Ira.
Revision
2da.
Revision

148



9) ¢Estaria dispuesto a comprar producto nacional?

Variaciéon

1ra.
Revision
2da.
Revision

10)¢,Como promocion, qué le agradaria?

Compensacion
con otros Acumulacién
Descuentos productos Q Variacion
1ra.
Revision
2da.
Revision

11)¢,Compraria barras redondas fabricadas con material reciclable que
cumplan con especificaciones técnicas y con ello colaborar con la
proteccion del medio ambiente?

Variacion
1ra.
Revision
2da.
Revision

12)¢ Cuéanto estaria dispuesto a pagar por barras redondas de este tipo?

500 o
100-200 200-300 300-400 400-500 mas Variaciéon
1ra.

Revision
2da.
Revision
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13)¢,Qué le motivaria a comprar barras redondas fabricadas con material
reciclado?

Conservacion
Medio Precios Mayor
ambiente econémicos | confiabilidad

Variacion

1ra.
Revision 48
2da.
Revision 0 48 2

Fuente: elaboracion propia.
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