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RESUMEN

TITULO:
DISENO DEL PLAN ESTRATEGICO EXPORTADOR DIRIGIDO A LA EMPRESA INDUSTRIAS
METALEX S.A.S"

AUTOR:
PEREZ, Mongui Maria Fernanda™

PALABRAS CLAVES:
Encofrado metélico, capacidad exportadora, nicho de mercado, plan de accion, plan exportador.

DESCRIPCION:

Desde el panorama de la economia actual, la promocion del libre comercio en el fendmeno de la
globalizacion permite que la internacionalizacion de los productos y servicios, las comunicaciones y
la cultura. Por lo tanto, la integracion comercial se entiende como una herramienta que aumenta
las posibilidades de mejora econdémica en los paises participantes, esto ha significado que las
organizaciones y empresas orienten estratégicamente sus directrices comerciales hacia las
exportaciones de bienes y servicios.

En este sentido, las unidades econdmicas tienen el reto es aumentar la eficiencia y articularse a la
tendencia a la internacionalizacion, para este caso, Industrias Metalex busca como organizacion
dedicada a la fabricacidn, comercializaciéon y distribucién de bienes y servicios al sector de la
construccion, generar estrategias que crean estabilidad y confianza necesaria para el aumento del
rendimiento econémico, y la capacidad productiva. Para lograr este propésito, el desarrollo de la
practica empresarial realizada en Industrias Metalex S.A.S. proyecta el andlisis de la tendencia
exportadora y a la luz de esta dinamica, elaborar y desarrollar el Plan Estratégico Exportador que
la viabilidad econémica, comercial y logistica orientando a la empresa en el concierto econémico
mundial de los paises objetivos.

* Trabajo de Grado.
" Facultad de Ciencias Humanas, Escuela de Economia y Administracion, Director GUERRERO
Rincon, Isaac.
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ABSTRACT

TITLE:
DESIGN STRATEGIC PLAN AIMED AT THE COMPANY EXPORTING INDUSTRIES SAS
METALEX *

AUTHOR:
PEREZ, Mongui Maria Fernanda ™

KEYWORDS:
Metal formwork, export capacity, niche market, plan of action, exporting plan.

FRAMEWORK:

From the overview of the current economy, the promotion of free trade in the phenomenon of
globalization allows the internationalization of the products and services, communications and
culture. Therefore, the trade integration is understood as a tool that increases the chances of
economic improvement in the participating countries, this has meant that companies and
organizations strategically orient their commercial guidelines toward the export of goods and
services.

In this sense, economic units have the challenge is to increase efficiency and be articulated to the
trend toward internationalization, in this case, Metalex Industries looking for as an organization
dedicated to the manufacture, marketing and distribution of goods and services to the construction
sector, generate strategies that create stability and confidence necessary for an increase in
economic performance, and the productive capacity. To achieve this purpose, the development of
the business practice done in Industries Metalex S.A. S. projected the trend analysis and exporting
in the light of this dynamic, prepare and develop the Strategic Plan exporter that economic viability,
commercial and logistics guidance to the company in the concert world economic objectives of the
countries.

“Work degree.
* Faculty of Human Sciences, School of Economics and Management, Director GUERRERO
Rincon, Isaac.
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INTRODUCCION

A través del nuevo orden econdmico mundial, las oportunidades de expansion y
crecimiento en el mercado internacional han sido consecuentes con la apertura
econdmica de las naciones, donde surgen los procesos de globalizacion entre
agentes como los Estados, las organizaciones, empresas privadas o comunidad
general, fortaleciendo las vias de desarrollo y de complementariedad. De alli que,
las relaciones econdmicas internacionales posibilitan no sélo el incremento del
intercambio de bienes y servicios sino el incremento y mejoramiento de los
sistemas de produccion nacionales, conllevando la generacion de empleo,
especializacion productiva, el aprovechamiento de ventajas comparativas y
competitivas y, en general, el mejoramiento de las economias nacionales que en

conjunto recrean el bienestar de los sectores econémicos.

De esta manera, el reto para el empresario consiste en el disefio y ejecuciéon de
una ruta que le permita la construccion de espacios econdmicos amplios, en la
constancia de lograr una mejor insercion internacional. Asi, desde la disponibilidad
de mercados desarrollados por el libre comercio, se permite hoy en dia que, el
grado de apertura econdmica esté definido en gran parte por el grado de
ampliacion de mercados y produccion competitiva que se oferte a nivel mundial.
En ese orden de ideas, “la principal motivacion del empresario incurre sobre uno
de los criterios favorables que expone la moderna produccion internacional, donde
la constitucion de economias a escala solo es posible sobre la base de mercados
que tengan dimensiones adecuadas™, siendo la expansiéon de mercados una de

las principales manifestaciones de Industrias Metalex S.A.S.

1 SOLARES, Antonio. Integracion. Teoria y procesos. Bolivia y la integracion. Bolivia: Editorial
Académica Espafiola, 2011. p.46.
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En funcién de lo anterior, el bajo rendimiento econdémico a nivel internacional de la
empresa sefiala la carencia de una estrategia de negocios para los mercados
internacionales. Por consiguiente, la evidencia historica de Industrias Metalex
fundamenta el escenario donde “la causa principal de todo fracaso en el mercado
internacional, es un conocimiento insuficiente de la situacién real?. En este
sentido, urge la necesidad de incorporar en la organizacion instrumentos de
planificacion y gestion dinamizadores que, como el plan estratégico exportador
instaure la ruta de accidon que responda a las oportunidades y amenazas del

mercado externo.

Desde esta perspectiva, el objetivo de la presente practica empresarial sera
analizar la tendencia exportadora y a la luz de esta dinamica, disefar el plan
estratégico exportador que compruebe la viabilidad econémica, comercial y
logistica orientada a la empresa en el concierto econdmico mundial. Asi, el
presente informe contiene una valoracion de las oportunidades de exportacion de
la empresa, organizado en cinco capitulos. El primer capitulo contiene un marco
tedrico del comercio internacional: la evolucién de la ventaja comparativa y nuevas
perspectivas de la ventaja competitiva. En el segundo capitulo se realiza el
andlisis interno y externo de la organizaciéon, y en esa medida se valoran las
estrategias para fortalecer las competencias centrales y las oportunidades del
entorno externo. En el tercer capitulo se realiza la investigacion de mercados que
define los nichos de internacionalizacién, por tanto, se sistematiza la informacién
que ayudan en la toma decisiones en base a las exigencias y requisitos que
demandan los mercados seleccionados. El cuarto capitulo, sintetiza el plan de
accion gue responde al como la empresa va a actuar frente a la gestién comercial
internacional. El quinto capitulo, corresponde a las recomendaciones estratégicas

gue seran guia en la ruta de internacionalizacion de la compaiiia. Este ultimo, se

2 CZINKITA, Michael. The Global Marketing Imperative: Positioning your Company for the New
World of Bussines. México D.F: Mc Graw Hill, 1994. p. 88
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espera sea aporte al mejoramiento de la problematica de la empresa que es objeto

de la presente investigacion.

El cuarto capitulo, corresponde a las recomendaciones estratégicas que seran
guia en la ruta de internacionalizacion de la compafiia. El quinto capitulo,
sintetiza el plan de accion que responde al como la empresa va a actuar frente a la
gestion comercial internacional. Este Gltimo, se espera sea aporte al mejoramiento

de la problematica de la empresa que es objeto de la presente investigacion.
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1. COMERCIO INTERNACIONAL: NUEVAS PERSPECTIVAS DE LA VENTAJA
COMPETITIVA

Actualmente vivimos en un sistema de relaciones econémicas integradas que se
conciben como un vasto y complejo campo disciplinar social que comunmente se
conoce como la “gran aldea”. En particular, el comercio internacional de bienes y
servicios ha representado “el motor que impulsa el crecimiento, y la competitividad
internacional, al ser combustible que nutre dicho evolucién econdémica, de los
paises en via de desarrollo. Mas aun, cuando la comercializacion en el mercado
externo puede estar motivado por dos razones principalmente: primero, “los paises
obtendran beneficio del comercio si cada uno se especializa en lo que mejor sabe
hacer relativamente, y la segunda razén es que los paises comercian para

aprovechar la presencia de economias de escala en la produccion™.

Ante este panorama, es necesario mencionar el andlisis clasico de Adam Smith,
quien aborda la temética del comercio internacional entre paises y la competencia,
en su obra La Riqueza de las Naciones (1776). El planteamiento clasico describia
las ventajas de propiciar la mas fluida circulacion del comercio, en tanto los paises
produjeran un bien a mas bajo costo absoluto real debia especializarse en la
produccién de bienes, atribuyendo una ventaja absoluta” Smith argumentaba que
cada pais estaba en capacidad de aumentar la eficacia de sus recursos
domésticos si se especializaba en la produccion de aquellos bienes y servicios
gue produjera en mayor cantidad, con la misma cantidad de insumos -horas de

trabajo- que otro pais, esta especializacion productiva conduciria a la transaccion

3 JIMENEZ, Félix y LAHURA, Erick. La Nueva Teoria del Comercio Internacional. Lima: Pontificia
Universidad Catolica Del Pera. 1999. p, 117.

* Se dice que un pais tiene ventajas absolutas en la produccion de un bien frente a otro cuando el
costo unitario real o costo absoluto de producir dicho bien (en unidades de trabajo) en ese pais es
menor que en el otro.
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de sus excedentes por los bienes y servicios que estén fuera de la ventaja
absoluta.

Sin embargo, Ricardo debatia por qué existia comercio entre paises inclusive en el
escenario donde uno de los paises es mas productivo que el otro en la produccion
de la mayoria de los bienes. Consecuentemente, aun cuando un pais tuviera una
desventaja absoluta en la produccion de ambos bienes con respecto al otro pais,
si los costos relativos son diferentes el intercambio es posible mutuamente
beneficioso*. Es decir, la diferencia de costes entre paises permite con la apertura
comercial, que cada pais deba especializarse en la actividad productiva en la que

mejor se desempefia; esto da nocién al primer modelo de Comercio Internacional.

La conceptualizacion de las ventajas comparativas permite entender que, bajo
condiciones de libre comercio, la produccion especializada de bienes en los paises
se lleva a cabo si este bien en términos de otros bienes es inferior en este pais de
lo que es en otros paises. Por ello, “si las naciones se especializan segun la
ventaja comparativa, obtendrian una ganancia global neta al producirse una mejor
utilizacién de los recursos disponibles™. Desde esta perspectiva, la doctrina de
David Ricardo de costos de oportunidad es empleada para demostrar que el libre
cambio beneficia a todos los paises involucrados en los que se aplicaba la
especializacién productiva en los bienes y servicios que poseian una ventaja
comparativa, a cambio de importar aquellos bienes en los que no se poseia dicha
ventaja. De esta manera, existe una movilidad de recursos entre paises donde se
concentraran para obtener rendimientos marginales superiores frente a los

mundiales.

4 Como dice RICARDO (1975, pagina 112): «dos hombres pueden hacer zapatos y sombreros y
ser uno superior al otro en ambas ocupaciones; pero el primero haciendo sobreros puede aventajar
al segundo en un 20 por 100, y haciendo zapatos en un 33 por 100, en este caso ¢no seria
interesante para ambos que el primero hiciera zapatos Unicamente y el segundo sombreros?

5 FERNANDEZ DE CASTRO, Juan y DUCH, Néstor. Economia Industrial, un enfoque estratégico.
Madrid: McGraw—Hiill. p. 34
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Al presente, expresar el comercio internacional como la “gran aldea”, considera el
intercambio de bienes y servicios no exclusivamente por las productividades
relativas del trabajo, sino que debe considerar las diferencias de intensidad de los
recursos con los que el pais esta relativamente mejor dotado, este teorema es
desarrollado por Eli Hecksher y Bertil Ohlin, y se denomina teorema HO. Asi, la
teoria analiza los efectos de la existencia de diferencias en el nivel de
productividad de los paises, donde las economias tenderan a aumentar o
disminuir las posibilidades de produccion de bienes dado el efecto sesgado del
incremento de los recursos; entonces, la ventaja comparativa de las naciones en
el comercio internacional tiene un efecto sobre la distribucién de la renta de los
paises donde los propietarios del factor abundante reciben beneficios con la

transaccion de bienes, mientras que los propietarios del factor escaso pierden.

Conjuntamente, el sustento tedrico del comercio internacional esta representado
no solamente por la disponibilidad de los factores de produccién basicos, sino por
la adaptacion y “asimilacion de nuevos elementos constitutivos de los factores
como son los correspondientes al capital y a la mano de obra, en lo pertinente a la
formacion, preparacion, calificacion y especializacion®. En tanto, algunos tedéricos
abordan desde la temética de competitividad estratégica los sistemas dinamicos
de ventaja comparativa, como resultado de la reconfiguracion del escenario
internacional actual, asi, la nocion de competitividad nacional ha desplegado
“‘hacia una definicibn mas relacionada con el entorno local, siendo sus
determinantes los factores enddgenos de la propia economia nacional que se

analiza”’. Se comienza, asi, a reafirmar la conviccion de que las ventajas

6 MAYORGA, José y MARTINEZ, Clemencia. Paul Krugman y el nuevo comercio internacional. En:
Criterio Libre. Junio, 2008, vol. 6, no. 8, p 73.

7 RAMOS, Rosario. Modelos de evaluacion de la competitividad internacional: una aplicacion
empirica al caso de las Islas Canarias. Tesis Doctoral. Espafa: Universidad de Las Palmas de
Gran Canaria. Facultad de Ciencias Econdmicas y Empresariales. Departamento de Economia y
Direccién de Empresas, 2001. p. 4.
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competitivas de los paises, regiones y agentes no derivan necesariamente de su
dotacion de factores®.

En este caso, Yoguel® identifica competencias tecno-organizacionales,
comerciales como factores de éxito en el sector externo. Basandose en que la
apertura de nuevos mercados dependera de la sinergia de factores endégenos
para poder influenciar sobre la ventaja comparativa de las naciones. De este
modo, estas estimulan la especializacion productiva, a través de los cambios
tecnoldgicos, la liberalizacion de los movimientos financieros, la apertura gradual
de los mercados al comercio y las inversiones, acentuando la dindmica de la
innovacion, la convergencia de estandares internacionales, estrategias
empresariales y la tendencia a constituir la produccién en base a redes globales

de valor.

Para alcanzar estos requerimientos, la generacion de ventajas competitivas
vinculadas a la aplicaciéon intensiva de factores enddgenos frente al complejo
productivo de los paises, demandaran “la gestion de los agentes econdmicos
individuales y exige medidas que involucren al conjunto de las instituciones
publicas y privadas y a los demas agentes sociales”. En dultimas, el
aprovechamiento de las ventajas competitivas nacionales se construye en el
perfeccionamiento de capacidades enddgenas y asociacidbn con otros agentes
vinculados. De aqui que Yoguel sefiale la importancia del rol de la tecnologia y los
procesos de aprendizaje, pues permiten a las unidades econémicas —empresas-
idear, planificar, y llevar a delante el desarrollo y la mejora de sus procesos,
ademas, introducir cambios organizacionales y a establecer nuevas formas de

vinculacion con el mercado?l.

8 YOGUEL, Gabriel. Creacion de Competencias en ambientes locales y Redes Productivas. En:
Revista de la CEPAL. Agosto, 2008, vol. 1, no. 71, p 106

° Ibid., p 106.

101bid., p.105

11 1bid., p 106.
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Entonces, el comercio internacional abre senda a la asignacion eficiente de los
recursos a través de las ventajas comparativas. Por lo demas, permite la difusion
de conocimiento y del progreso tecnolégico y, alienta la competencia tanto en el
mercado doméstico como internacional. De esta manera, las economias que mas

comercian con el exterior pueden tener “a largo plazo mayores tasas de
crecimiento nacional en lugar de solo niveles de ingresos mas elevados, ya que
esa interaccion con el exterior estimula la innovaciéon, acelera la absorcion de

nuevas ideas y genera asi un aumento de la productividad” *2.

Al margen de esto, los tedricos Grossman y Helpmann'3, argumentan que la
endogenizacion del progreso técnico industrial y la relacion de agentes en el
mercado internacional, es resultado de actividades de investigacion y desarrollo
que resultan en un eficiente proceso productivo, mejoras tecnoldgicas -por el
efecto de la competencia- y transferencia de conocimientos. Es decir, el
mecanismo se concibe cuando las empresas se convierten en transmisoras de los
conocimientos adquiridos en el proceso de exportacion, es decir, introducen
innovaciones técnicas en la economia, estilos de gestion mas eficientes y
promueven el desarrollo de actividades de apoyo a las exportaciones y mejoras de

la infraestructura del transporte.

De lo anterior, la aplicacion tecnolégica y el desarrollo de los procesos de
aprendizaje enmarcan la planificacion y ejecucion de productos y procesos, asi
como también, introducir cambios al interior de las organizaciones que establecen
vinculacion con el mercado externo. Es decir, la competitividad internacional de los
paises se debe al desarrollo agregado de las unidades econdmicas basicas, las
empresas; en referencia a ello, Vazquez Barquero afirma que, “el desarrollo

economico nacional se produce como consecuencia de la utilizacion del potencial

12 SANGUINETTI, Patricia. Comercio internacional y crecimiento econéomico en Chile. Periodo
1860-2000. Tesis de Maestria. Chile: Pontificia Universidad Catélica de Chile. Instituto de
Economia, 2009. p. 7.

B1bid., p 4.
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y del excedente generado localmente y la atraccién, eventualmente, de recursos

externos, asi como de la incorporacién de las economias externas™4.

En este contexto, Michael Porter desde la obra La ventaja Competitiva de las
Naciones, incorpora a la tedrica econdmica moderna el analisis del “Diamante
Competitivo”, que expone los factores de competitividad de las naciones tales
como: la dotacién inicial del pais, la naturaleza de la demanda, las industrias
relacionadas y de apoyo, la estrategia, estructura y rivalidad de la empresa.

Basado en esto, sustenta que:

“Las empresas son las que compiten, no los paises, lo que genera que las fortalezas
para competir —ventajas— no estén en funcién de la riqueza de los recursos
naturales, ni en la mano de obra barata y abundante, ni en los ambientes
macroecondmicos, ni en la injerencia de la politica gubernamental, sino en el

ingenio humano: es decir, las fortalezas estan en las manos del hombre™®,

Desde esta perspectiva, el éxito de la internacionalizacion radica en la ventaja
competitiva, donde la fuerza rectora se encuentra en la mejora constante de las
técnicas de produccion. Asi, esta conducta de innovacibn se proyecta
posteriormente en ventajas tanto del mercado nacional como internacional. Es
preciso establecer que la competitividad internacional de un pais, estara a razon
de la aplicacibn de estrategias locales y el éxito agregado de unidades
econdmicas basicas (las empresas). De aqui que, surge el siguiente interrogante:
¢cuenta Industrias Metalex con las estrategias suficientes para identificar y
desarrollar las relaciones econdémicas internacionales que en términos agregados

aporte al crecimiento del sector externo nacional?

4 VAZQUEZ, Antonio. Desarrollo endodgeno y globalizacion. En: Revista Latinoamericana de
Estudios Urbano Regionales. Diciembre, 2000. vol.26, n.79, pp. 47-65.

15 PORTER, Michael. La ventaja competitiva de las Naciones. Buenos Aires: Editorial Vergara,
1991. Citado por: PINILLA, Miguel. Desarrollo regional, propuestas y desafios. Bucaramanga:
CER-UIS, 2001. p. 26.
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En ultimas, el presente trabajo se despliega al margen de una unidad econémica
como Industrias Metalex S.A.S., que espera generar habilidades a través de la
planificacion de un Plan estratégico exportador, y de esta manera identificar y
desarrollar las ventajas competitivas formadoras de relaciones econdémicas a nivel
externo, que en términos globales permite una ventaja comparativa frente a los

paises vecinos.

25



2. DIAGNOSTICO DEL POTENCIAL EXPORTADOR

2.1. PERFIL DE INDUSTRIAS METALEX S.A.S.

Tabla 1. Perfil de la Empresa

Razon Social |INDUSTRIAS METALEX S.A.S.

NIT 900.489.117-7

Gerente Vl’ctor_ Virgilio Rodriguez
Sanabria

Teléfono 6715021

Direccion Calle 17 12-08 Bucaramanga

E-mail administrador@metalex.com

Afio de

Fundacién 1989
Firma metalmecanica, que
oferta bienes y servicios para el

Sector sector de la construccion,

Econdmico especializado en la ejecucion
de obras mediante sistemas
constructivos industrializados.

Fuente: Autora del Proyecto

2.1.1. Resefa historica de la empresa. La compaiiia Industrias Metalex S.A.S.,
nace en el afio 1989 en la ciudad de Bucaramanga - Colombia. En un inicio es una
actividad paralela al trabajo del Ingeniero Mecéanico del Sr. Victor Virgilio
Rodriguez, quien después de un amplio estudio en los sistemas utilizados a nivel
mundial de encofrados metalicos y gracias al esfuerzo de su fundador, hace que
para el afio de 1.992 obtenga un sistema de encofrado metalico que permite
construcciones sismo resistente con las mejores especificaciones del acabado del
concreto, adquiriendo comercialmente el nombre de METALEX. Después de

varios afilos de posicionamiento organizacional a nivel nacional, la estrategia de
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negocios que ha desarrollado consta de lograr una ventaja competitiva mediante la
comercializacion y desarrollo de obras civiles con los productos y servicios
estratégicamente distribuidos. Dada la demanda del pais y los nichos especificos

comerciales permitio la creacion de las siguientes sucursales:

En la ciudad de Bucaramanga el 13 diciembre del afio 1996 se crea
Tecniestructuras LTDA que ha obtenido un crecimiento, reconocimiento y
fortalecimiento continuo, desarrollando la linea del negocio en materia de alquiler.
Al dia de hoy, Tecniestructuras Ltda., cubre el mercado en la zona norte de
Colombia con sede — sucursal en la ciudad de Barranquilla, constituida en octubre
del afio 2005, y el mercado de la zona sur occidental con sede — sucursal en la
ciudad de Cali, constituida el 26 de enero de 2007. Por otra parte, en la ciudad de
Bogotd D.C., se constituye el 01 de junio del afio 1998 Xelatem LTDA, como
respuesta al auge de aceptacion del producto METALEX y al desarrollo de la
capital de Colombia debido al significativo crecimiento del sector de la

construccion, cubriendo la demanda de encofrado del centro y occidente del pais.

La sucursal ubicada en Medellin el dia 9 de septiembre del afio 2003, se
constituye Metalex Internacional S.A. EMA con la vision de cubrir el mercado a
nivel internacional, es por ello que su constitucion se realiz6 como Empresa
Multinacional Andina, con preferencias y facilidades para operar a nivel
Comunidad Andina de Naciones (Venezuela, Colombia, Ecuador, Peru y Bolivia);
sin embargo, la sede principal retomo la centralizacion de esta gestion comercial.
En resumen, el Grupo METALEX cuenta con una participaciéon del 80% en el
mercado local nacional, incursionado en ciudades como Barranquilla, Cali, Bogota
y Medellin. Mientras que a nivel internacional ha sido intermitente la labor en
paises como Ecuador, Venezuela, México, Islas de Centro América, Argentina,

etc.
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2.2. PLANTEAMIENTO ESTRATEGICO.

2.2.1 Mision corporativa. A partir de la planeacion estrategia de Industrias

Metalex, se tiene como mision corporativa:

“Somos la solucion integral a las necesidades constructivas, sin importar la
complejidad de sus proyectos. Fabricamos, Comercializamos y Alquilamos
Encofrados Metélicos de alta calidad para la elaboracion de estructuras en
concreto, imprimiendo en todo lo que hacemos nuestra experiencia para
garantizarle tranquilidad, seguridad y cumplimiento de sus objetivos y

necesidades”.

2.2.2. Vision corporativa. Bajo el panorama de nuevos objetivos, se prospecta

la siguiente vision:

“Para el afio 2018 consolidar el Grupo Corporativo Metalex, como la empresa
transnacional con mayor reconocimiento y participacion en las constructoras
nacionales, y como la organizacién con un indice de crecimiento mas grande en

cada uno de los mercados en expansion con participacion y produccién local’”.

2.2.3. Politica de calidad. Como empresa dedicada al disefio, fabricacién y
comercializacién de encofrado, tiene como objetivo final satisfacer oportunamente
las necesidades de los clientes, garantizando productos y servicios de alta calidad,
con un equipo de trabajo calificado en busca del mejoramiento continuo y la
eficacia de la organizacién. Es por esto que, la Alta Gerencia de la organizacion ha
establecido indicadores de gestidn lineados a la norma 1SO 9001:2008, con el fin
de llevar un seguimiento a cada uno de los procesos, medir los resultados de los

objetivos de la calidad y la eficacia del S.G.C.
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2.3 SITUACION DE LA EMPRESA

2.3.1 Perfil organizacional.

La estructura organizacional

se basa el

establecimiento de perfiles definidos por el area de trabajo, de esta manera, el

objetivo principal desde el marco de SGC, tiene que, el Area de Talento Humano

es el encargado de seleccionar el personal idoneo para cada proceso y

consecutivamente se desarrollen las competencias laborales (véase anexo B).

2.3.2. Perfil de produccién. El proceso de trasformacion productiva esta

determinado por la aplicacién de instructivos segun el Sistema de Gestion de

Calidad ISO 9001: 2008.

Figura 1. Flujo de transformacion productiva.

ENTRADA
Requerimiento del
Cliente

ENTREGA ORDEN DE
PEDIDO

Coord. Comercio Exterior

A 4

PROGRAMACION DE
PEDIDO

Dir. Produccién

SALIDA

Satisfaccion del
Cliente

DESPACHO DE LA
MERCANCIA

Dir. Produccion —
Coordinador de Produccién

Fuente: Autora del Proyecto

Y

ENTREGA DE OP AL
COORDINADOR DE
PRODUCCION

Dir. Produccién

PROGRAMACION DE
ORDENES DE TRABAJO

Dir. Produccién —
Coordinador Produccion
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Determinacion de la Capacidad de la Planta. La determinacion de la
capacidad real de produccién de Industrias Metalex carece de sistemas de
informacion organizados que permitan conocer el rendimiento productivo para
la fabricacion del encofrado metalico. Entonces, no es posible conocer con
exactitud el tiempo de produccién y capacidad productiva real, pero si es
importante reconocer los maximos niveles de produccion alcanzados a la fecha

gue estan alrededor de 5.000 mt2/mensual.

Grado de Mantenimiento del Equipo. Bajo el marco de politicas del area de
HSEQ-Calidad, se cuenta con una programacion preventiva de equipos, pero
en el caso, cuando algin operario de produccion identifica dafios o
irregularidades en las herramientas de fabricacion esta en la obligacion de
informar a través del instructivo RP-11, quien la entregara al Director de
Produccion para que realice la programacién de mantenimiento y el respectivo

seguimiento.

Procesos de Control de Calidad. Esta revision cuenta con un instructivo que
cubre las necesidades de control de calidad, asi, en el proceso de desarrollo
de cada una de las lineas de ensamble los operarios inician la ejecucion de las
ordenes de trabajo, teniendo en cuenta el cumplimiento de lo descrito en los
Planes de Calidad por producto y proceso, Planos del Producto (fichas
técnicas), Planos de Taller (para el caso de disefio) e instructivos (si se
requiere). De manera gque todo el producto fabricado al final de cada turno de
trabajo, cumple los requisitos descritos en la orden de trabajo y en los planes
de calidad, planos (de producto y taller) e instructivos, que es registrado por el
personal de produccion en la RP-04 Orden de Trabajo en las casillas Control
Diario de Produccion y Calidad. Solo se registra el producto que cumple con el
control de calidad realizado por el operario de produccion responsable de cada

uno de los procesos.
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2.3.3. Perfil financiero y contable. En esta etapa, se analizan los dos ultimos
ejercicios contables de Industrias Metalex (véase anexo C), y en base a estos se
determinara la estrategia de financiacion de las actividades y presupuestos
proyectados al plan exportador. Entonces, desde la gestion financiera (véase
anexo D), se identifica que Industrias Metalex S.A.S. durante el afio 2013 present6
un importante crecimiento en los ingresos del 25% en 1.527.338.192 millones de
pesos donde las ventas por exportaciones aporto un 8% sobre esta variacion y no
se realizO una gestion comercial sostenida. Entonces, se puede perfilar los
negocios de exportacion que junto con una planeacién estratégica pueden ocupar

un importante lugar en la participacion de ventas totales.

Por otra parte, se observa un incremento en sus costos de ventas del 18%, sin
embargo, esta cuenta hace denotar una efectiva gestion en el control de los
precios de compra en materia prima, ya que de acuerdo a la politica del area de
compras, el margen de costo de ventas tiende a cubrir un 40% del ingreso. En
consecuencia a esta gestion, la Utilidad Bruta crecié en un 38.2 % donde el afio
2012 finaliza con $ 2,040 millones a $ 2, 819 millones. En el caso de los gastos
por operacién crecieron 27%, particularmente por altos costos de adecuacion en

planta de produccién inmueble que se encontraba en ampliacion.

Asi mismo, al término del afio 2013 se registré una utilidad operacional de $ 273,
983,838 millones debido a la solida fuerza de ventas nacionales y en menor
medida de los gastos operacionales, pues estos ultimos aumentaron un 27%. Es
importante sefialar que bajo la politica financiera del negocio, los gastos
operacionales referentes a las exportaciones son cargados al rubro de venta
nacional, es decir, no se realiza la discriminacion de las cuentas por la gestion
comercial internacional, de manera que debe establecerse la segmentacion de

estos costes evitando sobre cargar los resultados de las estratégicas nacionales.
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Finalmente, la utilidad neta del periodo crecié un 96% generando dividendos a

favor de los socios por $ 155, 848, 437 millones. De manera que para efectos del

ejercicio de planeacidn estratégica un primer acercamiento al estado financiero de

Industrias Metalex permite inferir 6ptimos escenarios a futuro en el sostenimiento

del Plan de accién al mercado internacional.

Anédlisis de Indicadores Financieros.

Tabla 2. Indicadores de Liquidez

INDICADORES DE LIQUIDEZ
Variacion
DETALLE 2013 2012
porcentual %
Capital de Trabajo neto | 1.065.338.775,00 | 382.269.442,00 179%
Razén Corriente 1,299 1,158 14,1%
Prueba Acida 1,015 0,704 31,1%

Fuente: Calculos a partir de los Indicadores de Gestidn Financiera y Contable- Metalex.

Capital de Trabajo Neto: en materia de conocer la solidez potencial de la
empresa, este indicador registra con cuantos recursos cuenta la empresa para
operar si se pagan todos los pasivos a corto plazo. En este caso, el
crecimiento del capital de trabajo neto del 2013 fue de $ 683.069.333 millones
con respecto al afio 2012, donde Metalex cuenta con una buena capacidad de
generar flujo de caja, cuidando la holgura financiera, que afecte la rentabilidad

del negocio.

Razon Corriente: constituye la medicion de liquidez a corto plazo, entonces,
por cada peso que debe la empresa tiene $ 1, 29 pesos para respaldar la
deuda. Entonces, entre mayor sea la razon, se espera que sea mayor la

liquidez y la capacidad de pago. En este caso, dicho indice presenta un
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aumento del 14% frente al 2012, siendo una garantia positiva ante sus
acreedores. En base a la meta establecida por el Departamento Financiero,
este indice debe encontrarse en el rango >1.2 pero menor a 1.5<, donde la

companiia posee un efectivo cumplimiento de la meta a Diciembre 2013.

e Prueba Acida: este indice permite identificar si la empresa cuenta con la
capacidad de responder a las obligaciones del corto plazo, excluyendo de los
inventarios. En base a las directrices del area se tiene que debe fluctuar entre
0.5 y 1.0, pues entre mas alto sea el indice, menos riesgo existe que resulte
impagadas las deudas. El analisis del periodo registra que por cada peso que
debe la empresa desde el 2012 al 2013 tiene 1,05 para pagar la totalidad de
los pasivos a corto plazo sin tener que vender sus inventarios, sin embargo,
dentro de las acciones estratégicas financieras se debe tener control de la
relacion ideal de 1:1 donde por un peso gue se tiene se garantiza un peso que

se debe.

Tabla 3. Indicadores de Rentabilidad.

INDICADORES DE RENTABILIDAD

DETALLE 2013 2012 | Variacion Porcentual %

Margen Bruto (%) 36,5% | 32,9% 3,58%
Margen Operacional (%) 5,5% 2,4% 3,07%
Margen Neto (%) 2,0% 1,3% 0,74%

Rentabilidad Patrimonio
10,5% 5,7%
(ROE) 4,76%
Rentabilidad Activo

2.4% 2.1%

Total (ROA) 0,32%

Fuente: Calculos a partir de los Indicadores de Gestion Financiera y Contable- Metalex.
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Margen Bruto: Corresponde al porcentaje de la utilidad bruta obtenida por
ventas netas de la empresa sobre ingresos de los productos fabricados, donde
la variacion anual es del 3,58%, representando por cada peso vendido en el

ultimo afio se recibe 36.52 pesos de utilidad.

Margen Operacional: este indice muestra el porcentaje de utilidad operacional
generada por las ventas netas, mostrando qué tan rentable es el negocio
independientemente de la forma en que se financia. Entonces, indica que la
utilidad operacional representa el 5.51% de las ventas netas en el afio 2013.
Ademas, el aumento del 3.07% indica que por cada peso vendido se reportan
3.07 pesos de utilidad operacional a diferencia del afio inmediatamente

anterior.

Rentabilidad de Patrimonio (ROE): Este indice es de vital importancia ya que
mide la tasa de rendimiento sobre la inversidn representada en el patrimonio
de los accionistas. Entonces, para el afio 2013 se encuentra que el aumento es
significativo frente al afio 2012 donde aumentd un 5.71% la rentabilidad sobre
la inversion de los accionistas, es decir, por cada peso invertido para el afio

2013 se recibio 10,5% en utilidades sobre el patrimonio.

Rentabilidad del Activo Total (ROA): Este indicador corresponde al
porcentaje de utilidad o pérdida previo a los gastos financieros (resultado de la
empresa sin deuda), obtenido por cada peso invertido en activos®*. Entonces,
la relacion entre mas alta sera mejor, pues sus resultados reflejaran en cuanto
el activo del negocio ha sido productivo. En este caso Industrias Metalex,
termino el 2013 con un escenario optimista en comparacion con el afio 2012, al
incrementarse en un 0.32% la rentabilidad de sus activos para generar

ingresos.

16 ROSAS, Héctor. Analisis de estados financieros. [diapositivas]. Chile: Pontifica Catolica de
Valparaiso, 2012. 92 diapositivas, p 71.
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Tabla 4. Indicadores de Endeudamiento

INDICADORES DE ENDEUDAMIENTO

Variacién Porcentual

DETALLE 2013 2012
%
Nivel de endeudamiento 76% 63,44% 13%
Pasivo Corriente/Pasivo
71,77% 100% -28%
Total

Endeudamiento

Financiero/ Ing.| 33,89% 7,54% 26%
Operacionales
Leverage Total 3,34 1,74 160%

Fuente: Calculos a partir de los Indicadores de Gestion Financiera y Contable- Metalex.

Nivel de Endeudamiento: Esta razon mide el porcentaje de fondos totales que
han sido proporcionados por los acreedores, ya sea en el corto o largo plazo,
para invertir en activos'’. Entonces, vale la pena resaltar la alta proporcién que
representa en la gestion financiera de Metalex, con aproximadamente un 77%
de los activos que estan financiados por terceros, a razén de las financiaciones
a largo plazo en compra de activos fijos, maquinaria y equipo por sistema de
leasing e inversiones realizadas en las oficinas de Metalex Brasil y Metalex
Cimbras.

Leverage Total: Determina la razon en que estd comprometido el patrimonio
de los propietarios de la empresa con respecto a los acreedores, entonces, el
apalancamiento para el afio 2013 al ser el 3.34 aument0 significativamente un
160%, esto representa un menos riesgo siempre y cuando, el costo financiero
de los altos pasivos esta compensado por la alta rentabilidad de los activos de

la empresa.

17 SARMIENTO, Julio. Andlisis Financiero. Bogota: Pontificia Universidad Javeriana, 2010. p.25.
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Tabla 5. Indicadores de Viabilidad

INDICADORES DE VIABILIDAD

Variacién
DETALLE 2013 2012 Porcentual
%
Ebitda (Acumulado afo) |1.278.239.461,00|1.010.709.436,00 26,47%
Ebitda/ing.

Operacionales (%)

16,55% 16,32% 0,230%

Fuente: Calculos a partir de los Indicadores de Gestion Financiera y Contable- Metalex

e Ebitda (Acumulado del afo): Este indicador permite conocer el rendimiento
de la gestion operativa del negocio, pues, representa el beneficio antes de los
pagos de intereses o de impuestos®®. De este modo, lo que realmente gestiona
Metalex para el afio 2012 es un ebitda acumulado de $1.010.709.436 frente al
2013 con $1. 278. 239.461, dejando ver una idea clara del crecimiento de la
empresa en un 27% que finalmente permitird responder al pago de impuestos,
atender el servicio de la deuda, cubrir las inversiones en capital de trabajo y

repartir las utilidades a los accionistas®.

2.3.4. Perfil comercial y mercadeo internacional. El proceso comercial de
Metalex se denota de acuerdo a las politicas comerciales que regulan el

mercadeo internacional (véase anexo E).

e Descripcion Comercial: Los productos Metalex se caracterizan por que se
adaptan a cualquier Sistema constructivo industrializado, al respecto, la ficha

técnica conforman un producto estandar de encofrado metalico (véase anexo

18 LEON, Oscar. Administracion Financiera: Fundamentos y aplicaciones. Cali: Prensa Moderna
Impresores, 42 Edicion. 2012. p. 23.
19 |bid., p5,
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F). De acuerdo al Sistema de Armonizado de Codificacion y Designacion de
Mercancia, los productos de Metalex se identifica bajo la partida arancelaria

730840000 y el concepto: Material de andamiaje, encofrado, apeo o apuntalamiento.

Por otra parte, las caracteristicas que proveen la manufactura y transformacion
de encofrado metélico, es que : es de practico manejo y ensamble, pues no
requiere mano de obra especializada y posibilita una rapida asimilacion de la
mecanica de armado del encofrado por parte del personal encargado en obra;
todos los productos METALEX son ensamblados en matrices estandarizadas
con materiales certificados y bajo estrictos controles de calidad permitiendo
garantizar un méaximo rendimiento en obra, y el Sistema de Encofrado Metélico
de METALEX, posee una capacidad de encofrar y desencofrar de 20 mt?
Hora/lHombre, ya que se necesitan aproximadamente 10 personas para armar

un sistema de 300 mt2.

e Canales de Distribucién. De acuerdo al producto Metalex, la efectividad del
canal de distribucion se basa en la relacion directa con el consumidor final
pues la comercializacién estara condicionada a las necesidades constructivas y
arquitectonicas del cliente, permitiéndose vincular canales de exclusividad
debido a que no hay intermediarios que compartan los beneficios, este tipo de
venta tiende a captar mayores tasas de ganancia que los canales de

distribucién indirectos®.

e Transporte: La modalidad del despacho de mercancia internacional dependen
de los estandares para la comercializacion y distribucién de los productos, en
este caso, los Incoterms prescriben las condiciones de entrega de la

mercancia, los riesgos del transporte, el seguro de la mercancia y la

20 Forest Time, Demand Media. What Is a Direct Channel of Distribution? Hearts Newspaper [En
Linea]. http://smallbusiness.chron.com/direct-channel-distribution-42213.html [citado 26 marzo de
2014]
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distribucion de gastos, entre las partes y tipo de transporte a emplear (véase
anexo G).

Tabla 6. Grupos de clasificacion de Incoterms

PRIMERA )
DESCRIPCION MODALIDAD DE DESPACHO
LETRA
El Unico término por el que el vendedor
) entrega la mercancia a disposicion del
E Ex Works ( En fabrica) o o
comprador en la fabrica u oficina del
vendedor
] . El vendedor se encarga de despachar la
Free Carrier (Libre de flete . i i
F o mercancia a través de un medio de
principal) .
transporte escogido por el comprador.
El vendedor contrata el transporte sin
asumir riesgos de pérdida o dafio de la
c Cost (Costo de Flete mercancia o costos adicionales después de
principal incluido) la carga y despacho, puesto que se
adquieren pdlizas que cubren los riegos
logisticos.
El vendedor soporta todos los gastos y
b Delivered ( Entregado en riesgos necesarios para llevar la mercancia
destino) al pais de destino, incluyendo las
formalidades en origen como destino.

Fuente: La autora

Formas de Pago: Entre las formas de pago que caracterizan las transacciones
internacionales, la Carta Crédito es el instrumento mas confiable para ambas
partes, puesto que una vez se ha formalizado la compraventa y se ha definido
las condiciones de la transaccion. Inicialmente, recibe por parte del Banco
notificador que cuenta con la Carta Crédito a su favor, dando el aval para dar

inicio al embarque de la mercancia. Por otra parte, el comprador como
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ordenante solicita a través del Banco emisor que haga emision de la formalidad
para el pago frente al Banco intermediario que representa al exportador (véase

anexo H).

2.4 CONCLUSIONES DEL DIAGNOSTICO Y RECOMENDACIONES
ESTRATEGICAS.

Desde el panorama de internacionalizacidon, se proponen estrategias que permiten
el mejoramiento de las condiciones necesarias para el fortalecimiento empresarial
en las é&reas productivas y administrativas. Inicialmente, es necesario la
implementacion de un Plan Estratégico Transversal, que involucre los ejes
funcionales con el fin de explotar los niveles de competitividad de la empresa
(véase anexo |). En primer lugar, las estrategias presentadas para el mejoramiento
del area de Talento Humano (véase anexo J) tienen el objetivo de disminuir
significativamente la baja gestion administrativa, ya que hasta la fecha ha sido
ineficaz frente a la optimizaciébn de recursos humanos generando cuellos de

botella en el area de produccion y técnica.

En segunda instancia, se observé que en el area de transformacién productiva
presenta altos indices de incumplimiento de despachos, afectando directamente
la logistica de exportacion en la distribucién de la mercancia hacia el lugar de
destino (véase anexo K). Por parte del area financiera y contable, se caracteriza
por la solidez en la gestion de los recursos representado en el alto margen de
rentabilidad de los activos, sin embargo, el area contable carece de un sistema de
informacion histérica, medidas de seguridad en el manejo de informacion
confidencial, en la discriminacion de los costos dedicados a las ventas
internacionales y en definir politicas de endeudamiento teniendo en cuenta la
participacion en el mercado mundial (véase anexo L). Finalmente, el area

comercial y de mercadeo internacional requiere de la planificacién de la estrategia
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de internacionalizacion bajo la orientacién que plantea la vision corporativa (véase

anexo M) aumentar en un 5% las ventas tanto nacionales como internacionales.

En sintesis, las recomendaciones estratégicas proponen el fortalecimiento de
las competencias centrales desde la gestion administrativa, de esta manera, la
Alta Gerencia debe denotar la pauta para enfrentar el entono del mercado
internacional, a través una actitud mental que conceda lugar a la toma de
decisiones y a la obtencién de rendimientos superiores al promedio. Por tanto, la
oportunidad radica en maximizar el potencial de crecimiento de la empresa y
como unidad econOmica, genere ventajas competitivas sobre la actividad

industrial.

2.5 COMPETITIVIDAD

2.5.1. Analisis sectorial metalmecanico en Colombia. La necesidad de una
planificacion estratégica de internacionalizacion, requiere de la evaluacién del
entorno en los mercados seleccionados frente a las tendencias y oportunidades
que ofrece el comercio mundial, esto con el fin de evaluar la factibilidad de
participar en el mercado internacional. En este orden de ideas, se revisa el estado
actual de la actividad econdémica de Colombia hacia el mundo, donde la industria
metalmecanica, desde los afos treinta hasta mediados de los sesenta, se convirtio
en un sector lider de la economia colombiana, floreciente desde tres ejes
principales: “como sector de propagacion y jalonador de crecimiento, catalizador
de modernizacion y cambio tecnico, y como sector de diversificacion productiva y

cambio estructural de la industria manufacturera”?®.

Sin embargo, la limitacion del sector en las ultimas décadas ha estado bajo la

vulnerabilidad de los choques externos asociados a cambios en los precios

21 MALDONADO, Alexander. La evolucion Del crecimiento industrial y transformacién productiva en
Colombia 1970-2005: Patrones y determinantes. Universidad Nacional de Colombia, 2010. p. 10
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internacionales, el manejo de la politca cambiaria y la fluctuacion
macroeconémica de la década de los noventas??, factores estructurales que
marcaron el desarrollo del sector industrial especialmente por la incapacidad
estatal de planear un modelo de desarrollo sectorial de largo plazo que impulsara
la transformacién productiva , y adecuara las condiciones de un aparato industrial

competitivo internacionalmente.

Ahora veamos, la revision literaria del desarrollo econbmico expone que los
paises que logran sostener altas tasas de crecimiento en el largo plazo son
aguellos que han emprendido un proceso de cambio estructural positivo —o de
transformacion productiva— constante?3. Dichas economias han logrado, por un
lado, transferir sus factores de produccion de sectores (0 actividades) de baja
productividad hacia sectores (o actividades) de mayor productividad —sean estos
nuevos 0 ya existentes—, y, por el otro, han incrementado la productividad al

interior de los sectores (o actividades)?* ya existentes.

Entonces, desde la aproximacion a la actividad metalmecanica como sector
transversal de la economia industrial colombiana, genera altos niveles de
transferencia tecnologica hacia otras industrias que se suministran de ella, como
la construccién, electrodomésticos, automadviles, maquinaria en general, y otras
numerosas actividades econémicas industriales?®, (véase anexo N). Ademas, al

ser un sector econdmico contenido en el PTP26 el nivel de inversion en la cadena

22 |bid., p. 27.

23 |bid., p. 52

24 Utilizando la analogia de Hausmann y Klinger (2007), el proceso de cambio estructural equivale
a que, por un lado, los “micos” (empresarios) salten hacia nuevos “arboles” (productos o sectores)
de mayor nivel de productividad, y por el otro, a que “trepen” los arboles en los que ya estan
montados, buscando mayores niveles de valor agregado y productividad.

25 GINER, Alvaro; YEBENES, Alvaro y PARRENO, Alfonso. Economia y Organizacién Industrial.
Universidad de Valencia, 2009. p. 5.

26 El Programa de transformacion Productiva (PTP), es una alianza publico-privada que fomenta la
productividad y la competitividad de 16 sectores de clase mundial con el propdsito de mejorar sus
exportaciones y su generacion de empleo. (Programa de Transformacion Productiva. En: El
periddico de las oportunidades. Proexport. Bogota, 2012. Disponible en:

< http://www.proexport.com.co/sites/default/files/periodico_de las_oportunidades_-_ptp.pdf >
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productiva nacional se prospecta que al 2019, sea el sector que mas aporte al PIB
industrial en Colombia y dupligue la demanda de consumo per-capita de acero,
representando una articulacion entre el Estado y la empresa privada para lograr la

consolidacion en el largo plazo.

Ahora bien, de acuerdo a la clasificacion CIIlU Rev. 3.1 A.C., la actividad
econOmica bajo analisis se identifica como la No. 2924 (Fabricacién de maquinaria
para la explotacion de minas y canteras y para obras de construccion), que, aporta
dentro con el 9% del valor agregado al Grupo 292 (Industrias Manufactureras). Sin
embargo, el aumento de la produccion ha crecido en los ultimos 6 afios a escala
del 100%. Especificamente, el afio 2011 repunta con una produccién bruta
aproximadamente de $191,622 millones COP (véase anexo O), tendencia
vinculada a la recuperacién en la actividad productiva como respuesta a las

politicas sectoriales, que esperan responder al dinamismo de nivel mundial.

e Balanza Comercial: Desde la dinamica del comercio internacional, se analiza
el comportamiento de la posicion arancelaria 73.08.40.00.00 durante el
periodo comprendido entre el afio 2008 hasta el 2013. Si bien, la
caracterizacion sefiala un patrén comercial influido por la crisis en el sector
de la construccion en el 2008, ademas, registra la vulnerabilidad de la
estabilidad del sector, evidenciado en el déficit comercial a la fecha.
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Gréfica 1. Balanza comercial de Colombia por subpartida arancelaria 730840000.
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Fuente: Calculos de la Autora a partir de Dian- Siex

Es asi como, revela un crecimiento promedio de las importaciones de 21,9%32’
sobre la producciéon nacional en los 5 dltimos afios, a razén del nivel de
penetraciéon comercial de productos provenientes de Espafia, China, Alemania con
un 32%, 22% y 15% respectivamente, esto, debido a los bajos precios en materias
primas especialmente el acero ya que, son naciones potenciales en la actividad
siderurgica. Asi mismo, el patron comercial ha registrado una apreciable
desaceleracion del 8,6%, constituye el esquema de la cadena metalmecéanica
colombiana como una industria significativamente importadora de materias primas

de encofrado metalico.

27 Fuente: Departamento Administrativo Nacional De Estadistica -DANE
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Gréfica 2. Participacion de mercados destino de exportaciones por Subpartida
arancelaria 738040000.
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A pesar de este escenario, se vislumbra una diversificacion de mercados, como
respuesta a la coyuntura sectorial y los esfuerzos del gobierno colombiano al
orientar la politica de comercio exterior hacia la apertura y desarrollo de sus
productos en nuevos mercados internacionales, a fin de convertirse a largo plazo
en una economia metalmecanica de gran nivel.?® Bajo este panorama, la
tendencia exportadora se caracteriza por el peso de los mercados penetrados
como: Costa Rica, Panama, Republica Dominica, Cuba y Venezuela con un
18,7%, 13,8%, 13,4%, 12,4% y 12,3% de participacion sobre el total nacional en
los dltimos 5 afios respectivamente. Ratificando el grado de apertura sobre los

28 Situacion actual de la industria metalmecéanica ante los TLC. En: Metal Actual. Bogota. 20,
Noviembre, 2010. Disponible en: < http://metalactual.com/revista/18/actualidad_tlc.pdf>.
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socios comerciales y las condiciones favorables sobre la inversion colombiana en
el exterior, en base a las preferencias arancelarias y el alto nivel de receptividad

de los productos en los mercados socios.

A partir de esta informacién, se identifican los principales mercados en los que se
dirigen las exportaciones colombianas, aqui conviene distinguir posibles nichos de
interés en donde Industrias Metalex puede orientar las ventas de exportacion. En
este caso, el mercado Costarricense y Republica Dominicana es acaparado por el
representante comercial Gutiérrez & Gallardo, Consultoria y Construccion, con
quienes se tiene una vinculacion desde el afio 2013 como distribuidor en la ciudad
de San José, Costa Rica; como segundo mercado potencial se encuentra
Panama, jalonado por el alto desarrollo de edificaciones de tipo institucional e
infraestructura, cabe sefialar que Colombia ocupa el cuarto lugar como proveedor
de material de andamiaje, apeo y apuntalamiento en el total de las importaciones
por materiales para la construcciéon, concentrando en aproximadamente USD 94, 4
millones para el afio 2012, avistando un nicho probable a penetrar
comercialmente?®. Finalmente, el tercer pais potencial para exportar es México, en
el cual Industrias Metalex S.A.S., ya cuenta con oficina en la ciudad de México
D.F. y actian bajo el nombre de Metalex Cimbras y Equipos S.A. de C.V.

Mientras que paises como Venezuela, Brasil y Per(, a pesar de contar con
acuerdos de cooperacion internacional con Colombia, presentan altos costos de
transaccion basados en agresivas medidas proteccionistas, en la imposicion de
cuotas de importacion, fiscalizacion en los puertos, sobretasas en productos
especificos y créditos subsidiados. Por altimo, la participacion en Cuba no se hace
atractiva a las directivas de la Metalex debido a la volatilidad de las relaciones
comerciales con Colombia y la carencia de operadores de carga que embarquen

mercancia hasta la isla.

29 |nstituto Nacional de Educacion y Capacitacion- INEC
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Ahora, en lo que respecta a las importaciones se registra un volumen total de USD
120.372.273,99%° en los ultimos 6 afios, donde los principales proveedores a nivel
mundial coinciden con los paises previamente identificados para Colombia en el
altimo afio. Cabe destacar, los paises con mayor poder de mercado en el 2013
perfilan a competidores, tales como: Alemania, China, como los mayores
proveedores de materiales para el sector de la construcciébn cada uno con una
participacion de USD 852.656,00 y USD 820.308,00, en el comercio global de
encofrado metéalico. En cuanto al mercado del acero de América se identifican a
competencias directas como: Estados Unidos, México y Brasil que aportaron en el
altimo afio: USD 87.825,00, USD 4.394,00 y USD 6.099,00 respectivamente.

2.5.2 Mercado internacional de Industrias Metalex. La experiencia en el
mercado internacional de Industrias Metalex, ha sido resultado de la participacion
discontinua en ferias especializadas del sector de la construccién. De esta
manera, la evolucién histérica de la empresa resalta las alianzas estratégicas con
paises como Venezuela, Panama y Chile, sin embargo, la gestién administrativa y
comercial por parte de estas representaciones de distribucién no materializaron las

utilidades esperadas en el largo plazo.

Por consiguiente, el plan estratégico exportador debera ser dinamico pues debe
permitir la incorporacién continua de mejoras en base a la ejecucion del mismo.
Asi mismo, es importante evaluar a través de la Investigacion de mercados los
resultados de la experiencia comercial de la compafia junto con los principales
socios comerciales con los que cuenta el pais, a fin de valorar las ventajas y

desventajas del mercado objetivo para la exportacién de encofrado metalico.

En base a los Indicadores de Gestion de Industrias Metalex del 2013, se tiene que,
a diferencia del mercado internacional frente a las ventas nacionales, el segundo

semestre del afio tuvo un cumplimiento por gestién en ventas del 66% estimado

30 UN Comtrade.
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en $2.165.218.456 COP, mientras que, los ingresos por comercio exterior
facturaron $ 397.567.527 COP, para un total de 5.373 mt? de formaleta metélica

vendida.

Gréfica 3. Proyeccién vs ventas nacionales de Industrias Metalex 2013.
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Fuente: Calculos de la autora a partir de Informe de Gestion Comercial 2013- Metalex.

De lo anterior, la Direccion Comercial debe evaluar la meta de ingresos puesto
gque puede estar muy valorada o se debe reforzar la gestion comercial, al
respecto, se debe tener en cuenta que el indice de cumplimiento esta influido por
la cantidad de mt2 de formaleta que se envian a la sucursales, de manera que,
cuando pareciera se cumple la proyeccién mensual se debe hacer digresién sobre

las ventas nacionales como lo despachado hacia las sucursales.

Por otra parte, el comportamiento de las ventas nacionales a lo largo del afio 2013
ha representado una tendencia irregular en los ultimos meses del afio. A esto, se
recomienda realizar una segmentacion y ajuste de la proyeccion tanto nacional

como internacional, pues no es eficaz consolidar en un indicador la gestién y el
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trabajo real en Colombia y el mercado internacional. A lo sumo, medir la
factibilidad y la ejecucion del Plan Estrategico debe tener en cuenta tanto el

proceso logistico como el tiempo de respuesta de las cotizacion a los clientes.

A continuacién, la revision historica de las exportaciones de Industrias Metalex,
evidencia la fase de estancamiento desde el afilo 2009 y, consecuentemente, un
significativo decrecimiento de las exportaciones en aproximadamente 56% con
respecto al afio 2010, tendencia que se ha mantenido hasta el 2012. Sin embargo,
el proceso exportador se reinicia en el 2012 con una venta por valor de $4.696.528
COP, ademas, el afio 2013 registrd6 un ingreso por rubro de exportaciones por
$395.590.502 COP, generando un crecimiento moderado del 8,4% sobre el total

de las exportaciones hasta la fecha.

Gréfica 4. Ventas internacionales de Industrias Metalex.
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Principales Destinos. Dentro de los destinos en los cuales Metalex, ha tenido
presencia de ventas se tiene a: Venezuela, Ecuador, México, Uruguay y
Argentina, representando el 41%, 26%, 31%, 2.5% y 0.2% respectivamente. En
particular, la composicion de las ventas totales destaca al mercado
venezolano como atractivo al registrar un 13% de las exportaciones nacionales
hacia el pais vecino; sin embargo, las negociaciones realizadas en el afio 2008
y 2009, se afectaron por la intervencion politica en el control de cambios y
de precios, que restringia la salida de ddélares por concepto de pagos por parte
del CADIVI. Entonces, bajo este marco de politica comercial, el pago de la
exportacion realizada en el afilo 2009 no se realiz6 completamente. Pues, si
bien hasta el afio 2008, el ente regulador —CADIVI- permitia las operaciones
de compra de divisas para enviar dividendos al exterior, a partir del 2009 el
control se reforzo y hoy las empresas extranjeras denuncian tener al menos 9

mil millones de ddlares “atrapados” en Venezuela.

Grafica 5. Participacion de los mercados destino
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31 ABRAM, Aldo y CARRINO, Ivan. El sistema cambiario en Venezuela. ¢Una mirada al futuro de
Argentina? Caracas: Liberta y Progreso, 2012. p. 12.
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En base a lo anterior, Industrias Metalex S.A.S., presenta un registro de Cartera
Internacional acumulada de alrededor los 843,435.27 USD desde el afio 2009,
donde el hecho causal se fundamenté en la restriccion por parte del CADIVI. Por
otra parte, es importante caracterizar la principal dificultad en las negociaciones
comerciales realizadas en los udltimos afos, en particular, las barreras no
arancelarias han sido los principales obstaculos en la gestion comercial y la falta
de conocimiento de las Reglas de Origen en los paises destino. De aqui que, la
experiencia de la organizacion sefiala que a pesar de las condiciones previstas
entre las partes contractuales, los procesos de exportacidbn se pueden ver
afectados por normas supranacionales y de control de divisas. Entonces, es clave
contar con la planeacién estrategia que prevea aspectos tanto econdmicos y
politicos de los mercados objetivos, a fin de conservar una ventaja competitiva

sobre las negociaciones y no, un desmejoramiento del capital.

Por otra parte, los ingresos provenientes de México y Ecuador fueron resultado
de la gestion comercial luego de la participacion de Ferias especializadas en el
sector de la construccién. No obstante, careci6 de seguimiento por parte del
Departamento Comercial y administrativo, ademas, fue insuficiente el cronograma

de participacion en misiones y ferias comerciales.

2.5.3 Ventajas competitivas. La revision del mercado actual identifica a la
competencia directa local que fabrica encofrado metalico y entre las cuales se
encuentran las empresas extranjeras que fabrican productos sustitutos, tales

como.

e Formesan: Ubicada en la ciudad de Bogota, tiene FEEMFStN

como principal actividad la venta de formaleta metalica
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nivel nacional e internacional, donde tiene oy
o ,

METRUYENDO REALIDADE

posicionamiento en Mexico, Panamd y Republica

50



Dominicana. La principal caracteristica de sus productos es que tiene
dimensiones de 1.20mt x 2.40 haciendola poco adaptable a necesidades
especificas en proyectos civiles. A nivel nacional, tambien compite en el

negocio de alquiler de formaleta.

Foster:La casa matriz se encuentra en la ciudad de

Barranquilla, ademas, de sus oficinas en Bogota y 25
|

Medellin. Asimismo, cuenta con un grado de ANOS

adaptabilidad con el sistema modular de Metalex, lo FOSTER

afecta directamente en el rendimiento en obra para el gomses

Andamios

constructor. Es importante sefialar, la participacion "

Formwork
Scaflolding
Engineering

internacional en Panama, Venezuela, Chile, Pera, Espafia y Romania.

Forsa: Fabrica productos sustitos de mayor adaptabilidad frente a los
productos de construccion, pues, comercializa encofrados de aluminio. De
manera que, se adquiere ventajas en el peso, armado y desarmar y de

transportar manualmente de un piso a otro sin necesidad

Sudamérica, Centro América y algunos paises de Africa, g

v’

®
7 A
de utilizar grdas. Tiene representacion en Colombia, # g FORS

Europa y Asia. Ademas, dentro de linea de negocios

desarrollan

Meccano Acero: es una empresa

mexicana con oficinas principales en el

norte del pais, en la ciudad de Torreon, | | |‘bMH| IU )
Coah. La caracerizacion del sistema de INNOVACION EN CONSTRUCCION
cimbras metélicas muros Yy losa, escaleras, permite colados monoliticos y
producen, una, dos, tres o cuatro viviendas por dia, compitiendorectamente en

el Costo- Beneficio del consumidor. Por otra parte, desarrollan la linea de acero
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que permita agilizar, facilitar y reducir el costo del proceso constructivo de

vivienda en serie3?.

En base a lo anteriormente sefialado, la constitucidon de la ventaja competitiva
radica en la capacidad de superar a su competencia directa, con mas eficiencia,
calidad, velocidad, flexibilidad e innovacion, y sensibilidad hacia los clientes. Por
consiguiente, el provecho de Industrias Metalex radica en la capacidad de
desarrollar piezas mas eficientes desde el disefio, fabricacion y armado en obra,
reduciendo el consumo de equipo, es asi como, se ejecuta la misma cantidad de
obra con menos metros cuadrados de superficie de contacto (corresponde a
tableros, tapa muros y rinconeras), lo cual reduce los costos de compra y aumenta
la eficiencia de la obra civil. Es decir, con el Sistema Muro-Losa de Metalex, se
garantiza el tiempo de recuperacion de inversion frente a los 1200 usos el capital
de trabajo adquirido en compra y paralelamente se aumenta la capacidad de

inversién sin recurrir a aumentos de capital.

Asimismo, la empresa provee la asesoria técnica pre, durante y pos-venta, que le
permite al constructor usar el encofrado en cualquier tipologia de sistema
constructivo, entonces, estard en capacidad de construir proyectos de
infraestructura, industrial, residencial, comercial o institucional. De ahi que, la
asesoria técnica de Metalex le proporciona sin costos adicional la remodelaciéon
del equipo en propiedad cuando el constructor necesite cambiar de proyecto. Este
aporte técnico permite al cliente retener mayor rendimiento econémico sobre la
cantidad de usos y capacitacion de personal, pues, en el caso que encofrara con
moldes de diferentes proveedores generara sobrecostos innecesarios en
mantenimiento, un lucro cesante por adquisicion de equipos muy alto y cambios
de marcas llenando sus inventarios de diferentes tipos de encofrado, que

finalmente no coinciden uno con otro.

32 MECCANO. Mision Corporativa. [En Linea] < http://www.meccano.mx/site/nvos_productos.htm>
[Citado el 17 de Abril de 2014]
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En sintesis, el objetivo de la reutilizacion es que la relacion comercial sea a largo
por las constantes necesidades que el perfil de cliente presenta, al ser un sector
tan amplio pero a la vez tan cambiante. Que constantemente plantea retos
constructivos y obligan al desarrollo de piezas y partes especiales para lo cual
Metalex es la Unica empresa en Colombia que cuenta con un area de
investigacion y desarrollo, sumado al laboratorio de materias primas y
mantenimiento, se convierte asi, en una suma de fortalezas internas que
responden a las necesidades del cliente con un nivel de costo-beneficio alto, en

costos directos y de labores extras que con otros sistemas es necesario incurrir.

Es por esto que, el cliente analizara el costo real del Sistema de Encofrado
Metalex frente a la maxima utilidad, al producir unidades al 100% no tendra
residuos de material, generando significativos ahorros en las utilidades finales.
Mas aun, en lo referente al precio se tiene que Metalex ofrece en termino EXW es
el mas bajo del mercado y a su vez, el mas completo al cotizar en el Sistema

Monolitico (vaciado simultaneo de muro y losa) (véase anexo P).

Gréfica 6. Comparativo de precios EWX frente a la competencia.
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Fuente: Calculos de la autora a partir de datos la Gerencia General de Industrias Metalex.
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3. INTELIGENCIA DE MERCADOS

La etapa de inteligencia de mercados, corresponde a la revision de variables que
determinara los mercados en que se dirigiran el plan de internacionalizacion de
Metalex. Al margen de esto, se analiza con la asistencia y asesoria del Director
Corporativo para Latinoamérica las siguientes variables en la determinacion de la
ruta exportadora; asimismo, a solicitud de la Direccibn Comercial se identifican dos
paises, los cuales son: Panama y Ecuador; como inicio al proceso exportador
dejandose fuera del analisis el mercado contingente, esto con el fin de evaluar una

primera aproximacion del ejercicio expansion internacional.

e Afinidad cultural y comercial

e Destino de las exportaciones

e Competencia

e Facilidad de acceso (proximidad geografica, accesibilidad normativa)
e Preferencias Arancelarias

e Disponibilidad de trasporte.

De esta manera, a continuacion se presenta el andlisis de seleccion de los
mercados destinos para la exportacion de formaleta metélica, género como
resultado a Panama como pais objetivo y a Ecuador como pais alterno, como los
nichos de mercado de los productos Metalex.
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3.1. PAIS OBJETIVO: PANAMA
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3.1.1 Factores Macroecondmicos

e Factores socio geograficos: La Republica de Panama esta ubicada entre las
siguientes coordenadas: los 7°12°07" y 9°38’46" de Latitud Norte y los
77°09'24" y 83°03’07" de Longitud Oeste. Limita al Norte con el Mar Caribe, al
Este con la Republica de Colombia, al Sur con el Océano Pacifico y al Oeste
con la Republica de Costa Rica. Cuenta con una superficie terrestre de
74,177.3 km2 y adicionalmente 1,142.5069 km2 de area de masas de aguas
continentales, de la cual se caracteriza la estratégica ubicacion en el extremo
oriental de la formacion del istmo puente de tierra que conecta el norte y
Suramérica®®, que ha permitido que sea uno de los centros logisticos mas
importantes del Hemisferio Occidental para el acopio y distribucién de la carga
mundial, puente para la movilizacion de pasajeros a todo el Continente

Americano y facilitador de eficientes y modernos servicios de comunicacion34.

En cuanto a la organizacion territorial se encuentra 9 provincias y 3 territorios

7

indigenas 6 comarcas, pero desde enero del 2014 se oficializa la provincia de

33 ESTADOS UNIDOS DE AMERICA. Central Inteligencie Agency.

34 EMBAJADA DE PANAMA EN INDONESIA. [En Linea]
<www.panamaenelexterior.gob.pa/indonesia/asuntos-comerciales/por-que-invertir-en-panama>
[Citado el 17 de Abril de 2014]
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Panama Oeste, lo que aumenta a 10 provincias, de las cuales concentra 3.802
millones de habitantes, regidos bajo el espafiol como lengua oficial e idiomas

indigenas tales como ngéabe, buglé, kuna, embera, wounaan, naso tjerdi y bri bri®®,

Es oportuno mencionar, la situacion poblacional no refleja la prosperidad
econOmica que caracteriza a Panam@, pues el mejoramiento de la calidad de vida
de casi 1.2 millones de personas que se encuentran en la linea de la pobreza, en
ese sentido, a pesar de que el pais cuenta con una clasificacion de desarrollo
humano medio, ocupa el segundo lugar de la regién en peor distribucién del

ingresos,

e Factores politicos: Panama posee un Estado soberano, unitario y
democratico liderado por el presidente residente Ricardo Martinelli Berrocal
(desde el 1 de julio de 2009). En la actualidad, la agenda nacional para la
innovacion y la conectividad esta definida por el desarrollo de politicas
transversales sobre el procesos de modernizacion de los sistemas de
informacion del Estado, tales como: i) fomento a la reinvencion del Gobierno; ii)
normalizacion de los sistemas y servicios; ii) racionalizacion de recursos y iv)
coordinacion de estrategias. En base a lo anterior, el gobierno panamefo
espera bajo la administracion actual elevar la competitividad nacional y la
insercibn en las economias en las nuevas economias basadas en
conocimiento, mediante la optimizacion de la infraestructura y los sistemas de

informacion del estado, las condiciones de acceso ciudadano, y la formacion y

35 PANAMA. MINISTERIO DE LA PRESIDENCIA. (Ley 88 del 22 de Noviembre de 2010). Por la
cual se reconoce las lenguas y los alfabetos de los pueblos indigenas de Panama y dicta normas
para la educacion Intercultural bilingiie. Gaceta Oficial Digital. Panama., 2010. p. 2.

36 PANAMA. CONSEJO NACIONAL DE TRANSPARENCIA CONTRA LA CORRUCION.
Generalidades del contexto econémico y social de Panama, y principales acciones
gubernamentales sobre transparencia y control de la corrupcion durante el periodo: septiembre de
2004 hasta abril de 2007. Panama: Secretaria Ejecutiva, 2007. p. 3.
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desarrollo hacia el futuro de una nueva ciudadania que aporte habilidades y
competencias para aprovechar la conectividad con alto desempefio®’.

Por otra parte, las relaciones bilaterales con Colombia se presentan en un
marco optimista de dialogo politico al méas alto nivel, que tiene como objetivo la
ampliacion de la agenda bilateral en asuntos relativos a la seguridad en la
frontera, proyectos orientados a mejorar el bienestar de las comunidades

fronterizas, interconexion eléctrica y el comercios8.

Factores Econdmicos: En la actualidad, el nivel de actividad econdmica en
Panama se vislumbra con buenas perspectivas. El crecimiento experimentado
es impulsado por las actividades de almacenamiento y telecomunicaciones,
hoteles y restaurantes, transporte, comercio, construccion, intermediacion
financiera y las actividades agropecuarias e inmobiliarias®®. Sin embargo, el
dinamismo nacional es opacado por el alto nivel de pobreza con mas de un
millon de habitantes, de los cuales 508.000 viven en condiciones de pobreza
extrema. Esta situacion provoca, ademas de condiciones de tension potencial
en el seno de la sociedad, una inseguridad generalizada y puede constituir el

germen de conflictos sociopoliticos relevantes?°.

En general, el crecimiento del pais desde el periodo del 2008 al 2012 es resultado

del equilibrio de las cuentas del sector publico mientras se ha disminuido la

relacion entre la deuda externa y el PIB; y de un aumento del ahorro publico que

permita la financiacion del programa de inversiones en infraestructura econémica y

social proyectado al afio 2012 . De esta forma, la evolucién del crecimiento

37 SECRETARIA DE LA PRESIDENCIA PARA LA INNOVACION GUBERNAMENTAL. Agenda
Nacional para la Innovacién y la Conectividad. Panama. 2005. p.4

38 COLOMBIA. MINISTERIO DE RELACIONES EXTERIORES. [En Linea] disponible en:
<http://www.cancilleria.gov.co/international/regions/america/central/panama> [Citado el 17 de abiril
de 2014].

3 |bid., p. 1.

40 COMISION EUROPEA. Panama, documento de estrategias 2007-2013. Espafia. 2007. p. 8.
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nacional ha tenido un desempefio del 14% de crecimiento anual, desde el afio
2008 hasta el 2012. Donde la consolidacion de la economia panamefia del afio
2011 al 2012, resalta la dinamica de las actividades agropecuarias,
especificamente en las actividades de sacrificio de ganado vacuno y porcino que
aumentd en 10.4% y 8.5%, respectivamente, la produccion de leche pasteurizada
aumento en un 11.4%; asimismo, actividades econémicas como: la explotacién de
minas y canteras, construccion, generacion hidraulica y térmica de energia,
transmision y distribucion de electricidad, representan el 25.6% del crecimiento

para el afio 2012 frente a un 16.2% en el afio 2011.

En suma, el plan estratégico nacional tiene como eje de accidén una ejecucion
disciplinada y agresiva de los sectores como la construccion y servicios,
especificamente el turismo, del cual, se espera conducir a un incremento anual de
B/.8.0 mil millones en el PIB y crear mas de 500,000 nuevos empleos al afio
2020%. Es de resaltar, que a pesar del desenvolvimiento econémico, el pais no ha
logrado disminuir la brecha entre la distribucion del ingreso a través de inversiones

focalizadas y mejores mecanismos de distribucion fiscal.

Gréafica 7. Evolucion del PIB
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Fuente: Calculos de la autora a partir del Instituto Nacional de Estadistica y Censo.

“PANAMA. VICEMINISTERIO DE ECONOMIA Plan estratégico de gobierno. Panama: 2010. p. 12.
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e Balanza Comercial. De acuerdo al Instituto Nacional de Estadistica y Censo
(INEC), la evolucion de la balanza comercial desde el afio 2008 hasta el afio
2012, se caracteriza por una estabilidad del superavit de aproximadamente
USD 1.630,32 es una de las economias mas prosperas y estables de la
region. Si bien, la estratégica posicion estimula las ventajas comparativas de
servicios y productos quimico-organicos, maquinas y aparatos eléctricos,
productos farmacéuticos, las exportaciones registran un crecimiento entre el
2011 y 2012 del 13% con un total de USD 19.674,70 y USD 21.671,40,

respectivamente.

Gréafica 8. Evolucién de balanza comercial
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Fuente: Calculos de la autora a partir del Instituto Nacional de Estadistica y Censo.

Por otro lado, las importaciones obtuvieron una crecimiento del 1% entre el 2011 y
el 2012, registrando USD 19.682,40 y USD 19.799,40, respectivamente. Dentro de
los principales productos de importacién del pais, se encuentran los combustibles
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minerales, pues al no contar con dicho recurso ocupan un 45% de las
importaciones totales para el afio 2012; y, y los productos correspondientes a la
posicion arancelaria 84 reactores nucleares, calderas, maquinas, aparatos y
artefactos mecanicos, relacionados al sector de la construccién debido al apogeo
en esta actividad econdmica el crecimiento desde el afio 2009 es del 25,6% de los

productos importados.

En particular, segun las cifras de Proexport, el intercambio comercial con
Colombia durante el afio 2012 registraron una balanza comercial positiva de 2.844
millones USD, convirtiendo a Colombia como el tercer origen de importaciones a
Panama, donde 1164 empresas colombianas participan en el mercado de
productos no-minero energético. Vale la pena destacar las oportunidades
identificadas por esta entidad en sectores como: agroindustria, prendas de vestir y
manufacturas. Este Ultimo, cobija la actividad econdmica de manufacturas de
hierro o acero y materiales para la construccion, debido al creciente desarrollo de
proyectos hoteleros y centros comerciales, asi mismo, proyectos de
infraestructura, como carreteras, puentes, hospitales y proyectos de vivienda de

interés social.

3.1.2. Tamafio del Mercado. EIl sector de la construccion es la actividad
econdmica mas representativa y contribuyente a la economia panamefia. De
acuerdo al reporte econémico de la Cadmara Panamefia de la construccion, se
mostrd un aporte porcentual al crecimiento nacional del 30% para el cierre del afio
2013. De manera que, su dinamismo ha permitido el jalonamiento de otras
actividades como el sector hipotecario, comercial y transporte, por tanto, el
gobierno nacional, espera un crecimiento para el 2014 y 2015 del 23,19% para la

industria de la construccion.
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En ese sentido, es importante resaltar el significativo desarrollo del sector esta
aunado a los proyectos de inversion publica y privada (local y extranjera).

Principalmente en mega obras de ingenieria civil y proyectos no residenciales.

Lo anterior, comprenden: la construccion del metro, grandes proyectos
hidroeléctricos, inversiones realizadas en la ampliaciéon del Canal de Panama,
ampliacion del Aeropuerto Internacional de Tocumen, el saneamiento de la bahia,
la segunda etapa de la cinta costera, la expansion de puertos y la ampliacion y

rehabilitacion de infraestructuras viales que lleva adelante el gobierno*?

Por otra parte, el consumo de acero al servicio de la construccién sefala un
incremento del 11% en el 2012 frente al 2011, principalmente dado por el
creciente volumen de importaciones del producto de USD 17.496, provenientes de
las importaciones desde Turquia fueron de USD84, 8 millones y concentraron el
21% del mercado. Le siguieron EE UU, con USD47, 3 millones; China, con USD46
millones, y Colombia con USD 45,3 millones*3. Mientras que, el nivel de
exportaciones en el 2013 (enero a julio), tiene como principal destino a: Costa Rica
concentrando el 48,5% del mercado, equivalente a USD541.814. Le siguieron
México, con USD387.384; Zambia, con USD43.678; Puerto Rico, con USD37.622,
y Colombia, con USD34.671*. En general, estos paises destino conformaron el

93,5% de las exportaciones de este sector en el afio 2013.

En general, a pesar de que la economia panamefia cuenta con participacion de
empresas extranjeras de alto nivel, se proyecta una desaceleracibn en su
crecimiento para este afio; también el bloque econémico conformado por la Unién

Europea, que continla con su poco destacado auge con niveles de crecimiento

42 OFICINA ECONOMICA Y COMERCIAL DE ESPANA EN PANAMA. Estructura econémica de
Panama. Panama: Secretaria de Estado de comercio, 2012. p. 9.

43 LEGISCOMEX. Estudio de Mercado de materiales de construccion en Panama. En:
LEGISCOMEX. Noviembre, 2013. Vol. 2, no. 30, p.21.

441pid., p. 22.

61



practicamente bajos, proyectando un ambiente econdmico internacional poco
satisfactorio®®. Entonces, es indispensable realizar el andlisis de la competencia

internacional que tenga significante participacion en el mercado ecuatoriano.

3.1.3. Andlisis del Consumidor.

e Perfil del consumidor. EIl perfil del consumidor de encofrado metélico en
Panama, aunque tiene lugar el caracter publico y privado, en el Ultimo afio se
ha desarrollado la construccion privada debido a que el gasto real en la
construccion industrial fue el 21.5%, frente al crecimiento débil del 17% en el
afio 2011. Desde esta perspectiva, para el afio 2012, el gobierno nacional que
destino USD. 1.253,6 millones dirgidos a la construccién insititucional e
infraestructuras al servicio de la comunidad. Mientras que, los proyectos civiles
privados estuvo a cargo de las siguientes empresas con mayores registros de

material de andamiaje encofrado apeo o apuntalamiento en el 2012 y 2013.

Tabla 7. Principales importadores de la posicion arancelaria 73.08.40.00.00.

Empresa FOB Millones FOB Millones Participacion
2012 2013 2013*

Autoridad del canal de panaméa | 52,5 39,3 11,6%
Metales panamericanos s.a. 23,6 16,9 5,0%
Cochez y compafiia s.a. 20,0 16,4 4,9%
Cemento panama 11,0 15,2 4,5%
comercializadora s.a.

Pacific rim constructors inc - 13,7 4,1%
Plastimetal, s.a. 9,5 12,2 3,6%
Industria correagua s.a. 11,6 12,1 3,6%
Consorcio linea uno 13,5 10,8 3,2%
Mineral de hierro s a 11,3 10,6 3,1%
Cemento panama s.a. 17,1 9,8 2,9%

Fuente: Calculo de la autora, a partir de INEC, 2013.

45 FERNANDEZ, Michael. Reporte econémico. En: Reporte Economico-CAPAC. Julio-Septiembre,
2013. Vol. 29, p.
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En general, entre enero y Julio del 2013, las principales empresas que importaron
materiales de construccion fueron la Autoridad del Canal de Panama, con el
11,6% del total de las compras, Metales Panamericanos S.A., con el 5%; Cochez y
Compafiia S.A., con el 4,9%; Cemento Panama Comercializadora, con el 4,5%, y

Pacific Rim Constructors INC, con el 4,1%.46

Igualmente, para el 2012, la Autoridad del Canal de Panama se destacé en las
compras internacionales de este sector, al registrar importaciones por USD52. 5
millones, 1o que represento el 13% del total demandado. Metales Panamericanos
S.A., también ocupd el segundo lugar en este periodo de tiempo, con una
participacion del 6%; seguido por Grupo Unidos por El Canal S.A., con el 5%;

Cochez y Compafia S.A., con el 5%, y Cemento Panama S.A., con el 4%.

e Localizacion del consumidor. De acuerdo al Censo de Construccion de
Edificaciones del afio 2013, se proyecta que el area a construir sea de
665,946 mt2, conformados por 349,191 mt2 en construccion de tipo residencial
y 316,755 mt2 de tipo no residencial. En base a lo anterior, la segmentacion
de las zonas mas atractivas para el consumo de encofrado metalicos son: el

distrito de Panama, que dinamiza la actividad en un 86.3 % del total.

Ahora, la intensidad por corregimiento en el distrito, se observa principalmente
en Juan Diaz con el 18.3%, San Francisco 16.9% y Tocumen con 14.6%,
representando en conjunto aproximadamente el 50% del area construida.
Continuando en orden de importancia, las zonas de Ernesto Cérdoba Campos
y Pedregal con 7.9%, Pacora 7.1% y el 27.3 % al resto de los corregimientos.

En San Miguelito, los mas representativos fueron: Rufina Alfaro con 42.1%,

48 Op. Citi., p. 23.
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Amelia Denis de Icaza 19%, Victoriano Lorenzo 13.6 % y 25.3 % a los

restantes?’.

En concordancia, la ubicacion geografica anteriormente identificada tiene que
para el tercer trimestre del 2013, se desarrollaron 610 obras nuevas en el
Distrito de Panama y 64 en San Miguelito, de tipo residencial y no residencial
en cada zona. De las cuales se tiene que, a nivel nacional se expidieron 8,094
licencias de edificacion, donde el 85% se dirigieron a la construccion nueva
residencial, 9% a la construcciéon comercial*® y el 6% a la edificacion industrial;
donde, la actividad de las principales clientes potenciales presentan una

concentracion de 112 constructoras y profesionales especializados.

Tendencias de Consumo. El comportamiento del consumo de la
construccion, se ha definido sobre el impacto de la ejecucién de viviendas y
proyectos no residenciales de construccion, tales como edificios de lujo de gran
altura residencial junto con la apertura de nuevos hoteles, que, a su vez,
impulsa el sector turistico®. A lo anterior, el principal factor en la decision de la
compra en el mercado panamefio corresponde a la eficiencia en el uso del
encofrado en obra, puesto que, el nivel de crecimiento de la actividad
edificadora industrial exige cumplimiento y productividad estimada, sobre los
rubros destinados.

En ese sentido, las estrategias de penetracion del mercado panamefio deben
estar orientadas a exhibir las ventajas del Sistema Constructivo Metalex, sobre

el armado de muros y losa, realizando un vaciado simultaneo. Ademas, de las

PANAMA. CONTRALORIA GENERAL DE LA REPUBLICA DE PANAMA. [En Linea]

http://www.contraloria.gob.pa/inec/archivos/P5701324-02.pdf > [Citado el 17 de abril de 2014]

48 Almacenes, tiendas, bodegas, hoteles, restaurantes, garajes de servicio publico, etc.

49 CAPAC. Directorio de Persona natural o juridica que se dedica directamente a la construccion
como contratista general o especializado. [En Linea] <http://www.capac.org> [Citado el 18 de abril
de 2014]

5% COOPERACION TRANSFONTERIZA, ESPALA Y PORTUGAL. Informe sobre el sector de la
construccion. [diapositivas]. Chile: Pontifica Catolica de Valparaiso, 2012. 92 diapositivas, p 6.
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ventajas adicionales en la flexibilidad modular, es decir, en la libertad del uso
en el empleo de vivienda familiar, edificios comerciales, obras civiles, etc. Y
asimismo, los bajos costos logisticos entre los paises vecinos. De esta forma,
el constructor no tendra que acarrear con sobre costos y a su vez, obtendra un

mayor numero de usos sobre el encofrado Metalex.

3.1.4. Analisis de la competencia local e internacional. A la luz de la dinamica,

el mercado panamefio, se caracteriza por el uso de encofrado metélico y alta

participacion de empresas extranjeras en la economia local.

PERI: Es una empresa de origen aleman, donde la casa matriz principal se
encuentra en Weissenhorn. Cuenta con mas de 70 oficinas comerciales en
Francia, Suiza, Estados Unidos, India, Sudéafrica y Colombia. Es importante
destacar que Peri es de los mayores proveedores de formaleta metdlica, y
cuenta con un volumen de exportaciones panamefas de USD 667.744 para el

2012, lo lleva a ocupar un 12% de participacion nacional.

ENCOFRADOS EFCO: EIl Objetivo de EFCO es brindar productos y servicios a
la industria de la construccién para lograr encofrados de concreto y sistemas
de apuntalamiento eficientes durante décadas, EFCO se ha esforzado por
convertirse en el Sistema de Encofrado de Concreto preferido por los
constructores. Teniendo esa fuerte Ideologia Central, EFCO crecio
Internacionalmente. Contando con plantas en los Estados Unidos, Canada y
Venezuela, y oficinas de ventas en casi todo el mundo, somos el sistema de

encofrado preferido.

DOKA: Es una empresa de origen aleman creada en 1869, tiene presencia en
mas de 60 paises, incluyendo Panama donde el producto mas desarrollado
son los sistemas de encofrado de losas y forjados y lanza el nuevo encofrado

modular para forjados Dokadek 30. Ademas, provee el servicio a medida, es
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decir, una planificacion detallada del encofrado, la asistencia in situ a cargo de
experimentados monitores de Doka o la prefabricacion precisa de encofrados
especiales a través del servicio de premontaje de Doka, presentan una oferta

de servicios integral.

3.1.5. Situacion del producto en el mercado. La revision de las exigencias de
entrada de mercancia colombiana al pais vecino, esta cubierta por el Acuerdo de
Alcance Parcial No. 29 suscrito en 1993, que permite la disminucién gradual del

costo impositivo del 2.5% en Ad Valorem sobre el producto 730840

3.1.6. Canal de distribucion del producto. De acuerdo a Proexport, la tendencia
de distribucién y suministro de los materiales de construccion metalmecéanico, se
caracterizan en el pais vecino por el establecimiento de los almacenes enfocados
en la venta de articulos de ferreteria y los distribuidores, fabricantes de tejas o
carriolas, quienes debido a la escaza produccién, importan ldminas de acero
alambron; distribuidores de maquinaria y constructoras. En base a esto, la
empresa contempla que debe actuar desde un canal directo que permita la
exclusividad y satisfaccién del cliente.

3.1.7. Logistica de Importacién. En materia de logistica internacional Panama,
segun el Logistics Performance Index (LPI) se destaca por ocupar el puesto 45 en
el mundo en cuanto al desempefio logistico, ascendiendo 16 puestos con respecto
al afio 2013. Considerandose el méas desarrollado del mundo, pues cuenta con la
zona libre de Colon ubicada en la entrada del Canal de Panam4a, un centro
financiero internacional, que se posiciona como la segunda zona franca comercial

del mundo. Como resultado en el afio 2013, las exportaciones alcanzaron la suma
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de US$ 3.328 millones en valor FOB que corresponden a 4.7 millones de

toneladas de mercancias tranzadas por esta via maritima®.

e Trasporte. El sistema portuario de Panama, comprende 35 puertos y muelles
de los cuales 18 son privados, 16 estatales, 1 astillero y ademas tiene tres
terminales petroleras; todos se encuentran regulados por la Autoridad Portuaria
Nacional (APN).Sin embargo, uUnicamente cinco tienen todas las facilidades
modernas del manejo de carga®2. Ahora, el acceso por via maritima desde
Colombia a Panama se tiene que cuenta en la actualidad con quince (15)
navieras todas en servicio directo. Los servicios operativos desde
Buenaventura, hacia Balboa, Colon y Ciudad de Panamd, se completan en
promedio en 3 dias de transito®. Asi mismo, los zarpes desde la costa atlantica
(Barranquilla, Cartagena y Santa Marta), manejan tiempos de transito de en
promedio 1 dia a los puertos panamefios de Balboa, Colon, Cristobal y

Manzanillo, asi como a Ciudad de Panama.

Tabla 8.Rutas de trasporte maritimo Colombia- Panama.

Tiempo De transito | Tiempo de trinsito m
| oreen | pestmo | MO
Balboa 5 Semanal
2

Coldn

Semanal

Barranquilla Cristobal 1 Semanal
Manzanillo =5 Semanal

Ciudad de Panama 24 Semanal

Balboa I=3 Semanal

Buenaventura Coldn 3 Semanal
Ciudad de Panama 23 Semanal

Balboa 2-4 3 Semanal

Colén 1 2 Semanal

Cartagena Cristobal 1-3 Semanal
Manzanillo 1] Semanal

Ciudad de Panama 24 Semanal

Balboa 3 Semanal

Coldn 2 Semanal

Santa Marta Cristdbal 2 Semanal
Manzanillo 2 Semanal

Ciudad de Panama 3 Semanal

Fuente: Proexport. Lineas Maritimas procesadas por Proexport Colombia.

51 PROEXPORT, COLOMBIA. [En Linea] < http://www.colombiatrade.com.co/herramientas/perfiles-
logisticos-de-exportacion-por-pais/perfil-logistico-de-exportacion-panama> [Citado el 17 de abril de
2014].

52 |bid., p. 4.

53 |bid., p. 4.
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Finalmente, a pesar de no contar con acceso terrestre a Panama desde
Colombia, es importante tener en cuenta las restricciones del trasporte en destino.
Si bien, el peso maximo el peso permitido para el transito de contenedores de 20’
es de 26 TON y para el de 40" es de 30 TON. El transito de vehiculos con
sobrepeso en las carreteras podra ser sancionado con multas hasta de US$
10.000 y el infractor deberd descargar el exceso de mercancias fuera de esta

limitacion.

Tabla 9. Matriz de costos de exportacion.

TOTAL 1 X 20 BOX | CIF Manzanillo, PA
GASTOS FOB- PUERTO CARTAGENA

Trasporte Nacional ( hasta 30 Ton USD 2,600.00
incluida Tara)

Documento de Exportacion USD 150.00
(Agenciamiento) 0.35% sobre Valor

mercancia. Minimo Usd 150.00

Gastos  Portuarios  Aplica por

Contenedor (Incluye: Elaboracién USD 550.00
dctos, uso instalaciones, carge cntr

vacio, movilizacion del Cntr para

inspeccién).

Certificado de Origen (por unidad) USD 35.00
Precintos (por Contenedor) USD 15.00
Seguro de transporte Pto/Pto: 0.45% USD 150.00
sobre valor CIF.Minimo Usd 150.00

TOTAL VALOR FOB USD 3,500.00

GASTOS CIF — MANZANILLO (PANAMA)

FRECUENCIA DE SALIDAS / SEMANAL / DIRECTO
SERVICIO

TIEMPO DE TRANSITO 2 DIAS APROX.
TOTAL 1 X 20 BOX

FLETE PUERTO/PUERTO X USD 811.00

CONTENEDOR

DDC USD 75.00
DOC FEE X CONTENEDOR USD 60.00

MOUNTING X CONTENEDOR USD 30.00

SUBTOTAL DEL FLETE

INTERNACIONAL IRy
VALOR TOTAL CIF USD 4,476

Fuente: Calculo de la autora en base a precios cotizados por Sea Cargo Ltda
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3.1.7. Eventos y ferias sectoriales

e VI Rueda de negocios de materiales de construccion y acabados: Tienen
como objetivo generar valiosos encuentros comerciales entre Compradores
internacionales y Exportadores colombianos. La metodologia consiste en la
programacion de citas en la plataforma de Proexport, luego, los empresarios
cuentan con reuniones uno a uno de 30 minutos, en las cuales el exportador
mostrara lo mejor de su oferta al empresario internacional, de acuerdo a los
sectores involucrados en la Rueda de Negocios. En ese sentido, cada
empresario colombiano tendra asignado un numero de mesa fijo, en la cual

atenderd todas sus citas.

Dias del evento y lugar

7y 8 de mayo 2014. Salén Gran Ancén - Hotel Sheraton, Panama

e CAPAC expo habitat 2014: es la feria Internacional de la Construccion y la
Vivienda, es organizada anualmente por la Camara Panamefa de la
Construccibn CAPAC vy consiste en destacar los aspectos técnicos y
constructivos de la industria, haciendo énfasis en la exposicién de materiales,
equipos y de los principales insumos utilizados en obras de construccion.

Dias del evento y lugar

Del 10 al 14 de septiembre. Centro de Convenciones Atlapa Panama, Ciudad de

Panama.
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3.2. MERCADO CONTINGENTE: ECUADOR
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3.2.1 Factores Macroecondmicos

Factores socio geografico: La Republica del Ecuador esta ubicada al noreste
de Suramérica, limita al oeste con el Océano Pacifico, al norte con Colombia, y
al sur y al este con Peru. Su capital es la ciudad de Quito, dentro de las zonas
geograficas que comprenden la division politica se encuentran: La Sierra, la
Costa, Amazonica e Insular. Por otra parte, el Archipiélago de las Islas
Galdpagos, en el Océano Pacifico, a 1.000 Km. del continente, también
pertenece a Ecuador. En general, cuenta con una superficie territorial de
272.045 Km?, que da cobertura a aproximadamente 15.654.411 Habitantes>.
Ademas, el idioma oficial es el espafiol, aunque también se hablan dialectos
indigenas como el quechua y el shuar, que cuentan con el reconocimiento de

la Constitucion.

Factores socio politico: El gobierno del Ecuador esta a cargo del Presidente
Rafael Correa, quien fue reelegido en su cargo el afio 2009. Un primer rasgo a
destacar de la politica econdmica es la recuperacion de la planificacion como

instrumento de la gestidbn publica ecuatoriana, ademas, otro rasgo que

54 DOING BUSINESS. Perfiles de Paises, Ecuador. [En Linea). <http://espanol.doingbusiness.org
/data/exploreeconomies/ecuador>. [citado 18 de Abril 2014]
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caracteriza a la politica econdémica ha sido el fuerte impulso fiscal a través de
un acusado aumento del gasto publico, con incrementos interanuales del orden
del 25% en los afos de fuerte incremento del precio del petréleo®. Sin
embargo, actualmente se registra una reduccion en la financiacion publica que
deja en riesgo la estabilidad politica, ante la imposibilidad de mantener el gasto

publico®®,

En particular, el déficit del Presupuesto general del Estado sobreviene de un
déficit de 5.059 millones de dolares, los eslabones de la economia se ha
rezagado a esta limitacion, de manera que, sectores como la construccion
presentan signos de vulnerabilidad, pues, dentro de las politicas sociales se
establecié preservar desde 2007 la financiacién publica de la cartera
hipotecaria del Instituto Ecuatoriano de la Seguridad Social (IESS),
proyectandose un crecimiento de la demanda de vivienda de estratos de
ingresos inferiores. No obstante, la dependencia en la inversion publica
requiere que el Estado cuente con recursos para su ejecucion, lo que ha
significado en su gran mayoria por ingresos petroleros, asi como por mayor

recaudacion tributaria®.

e Factores econOmicos: Las perspectivas ante el entorno internacional, dejan a
la luz un comportamiento inestable de la economia ecuatoriana durante el
periodo 2006 al 2012.De esta manera, se pudo observar que el PIB del pais
presento una tasa de crecimiento de 6.4% en el 2008 y enfrento los efectos
de dicha crisis el 2009 en sus cuentas nacionales con una minima variacion de

0.6%, esto evidencido los bajos niveles de produccion y reduccion de los

55 ESPANA. SECRETARIA DE ESTADO DE TURISMO Y COMERCIO. Informe Econémico y
Comercial, Ecuador. [En Linea] <http://www.iberglobal.com/files/ecuador_iec.pdf> [Citado el 17 de
abril de 2014].

56 CESLA. Tendencias Latinoamericanas. [En Linea]
<http://www.cesla.com/archivos/Informe_Economia_Ecuador_Enero_2014.pdf > [Citado el 17 de
Abril de 2014]

57 Unidad de Investigacion Econdmica y de Mercado de Corporacién Ekos (UIEM). Perspectivas
Econdmicas para el afio 2014. En: Revista EKOS. No. 240. (Abril., 2014).
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ingresos derivados de la venta del petréleo, provocando una desaceleracion de
la economia del pais, sin embargo, estuvo por encima de los resultados
latinoamericanos y mundiales. Para los siguientes afios, la situacion econémica
logro revertirse en el 2010, a juzgar por la reactivaciéon del comercio y mejores
perspectivas en términos generales para el pais (la expansién del PIB en ese
afo se ubico en 3.5%). Finalmente, el crecimiento del pais marco tendencia a
nivel mundial en el 2011 con 7.8%, demostrando que esta listo para competir a
nivel global, para el siguiente afio el potencial econdmico del pais, se nivelo a
un 5.1% en el 2012 a razo6n de las actividades no petroleras®s. Para el presente
afo, se espera que el PIB crezca 3,8% impulsado principalmente por el gasto
publico, la evolucion en los precios del petroleo y la deuda externa, procedente

principalmente de China y del Banco Mundial*®.

Grafica 9. Variacion del PIB anual 2006-2012. PIB Ecuador, América latina y el
Mundo.
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ECUADOR. MINISTERIO COORDINADOR DE POLITICA ECONOMICA. Indicadores

macroecondémicos Enero 2013. [En Lineal.
http://www.politicaeconomica.gob.ec/wpcontent/uploads/downloads/2013/02/enero-2013.pdf

[Citado el 17 de Abril de 2014]
5 Op. Cit. p. 1.
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e Balanza comercial: La tendencia de la balanza comercial ecuatoriana en el
periodo de 2007 al 2012, sefala la disminucién del déficit econdmico. La
composicion del sector externo presentd un déficit de USD 208 millones, para
el 2010 un déficit de USD 1,788 millones y para el 2011 USD 623 millones®,
pero como se puede visualizar en el grafico 9, el déficit para el 2012 se redujo
en USD 498 millones. Es importante sefialar, el crecimiento promedio anual de
las exportaciones ecuatorianas al ser positiva con un 11.74%, donde el
principal rubro por exportaciones petroleras con un 58% y exportaciones no
petroleras con un 42%. Por su parte, las importaciones reflejan una tendencia
creciente al recuperarse de la crisis del 2009, especialmente jalonada por la
importacion de Materias Primas, de las cuales el 75% corresponden a fines

industriales, el 13% fines agricolas y el 12% a materiales de la construccién®:.

Gréfica 10. Balanza Comercial 2007-2012* de Ecuador
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Fuente: Banco Central de Ecuador, BCE. * Hasta noviembre 2012.

De acuerdo al Banco Central de Ecuador, las relaciones bilaterales con Colombia

presentan una evolucion historica, trazada por un saldo negativo de USD

60 Direccion de Inteligencia Comercial e Inversiones PRO ECUADOR. Guia Comercial 2013. [En

Linea].<http://www.proecuador.gob.ec/wpcontent/uploads/downloads/2013/02/PROEC_GC2013_E
CUADOR.pdf > [Citado el 17 de Abril de 2014]
61 |bid., p. 24.
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1.104.041,48 desde el 2009 hasta el 2012. Sin embargo, después de la
eliminacién de salvaguardias en el 2009 y el mejoramiento de las relaciones
politicas entre los paises, se vislumbré un mejoramiento en los niveles historicos
de exportaciones como de importaciones con USD 949.046,31 y USD 2.127.390,
respectivamente, posicionado a Colombia como uno de los principales socios
comerciales de Ecuador de productos de valor agregado. Segun Pro Ecuador, los
productos mas exportados a Ecuador son vehiculos, cosméticos, productos de
aseo, articulos para el hogar, energia eléctrica, papel, industria grafica, calzado,
cuero, bebidas, confiteria, productos de molinera y panaderia, petrdleo y carbon;
mientras que los productos mas importados desde Ecuador son vehiculos,
articulos metallrgicos, hierro, telecomunicaciones, autopartes, cosmeéticos,
productos procesados de mar, cereales, confiteria, aceites y calzado; ubicando a

Colombia como el segundo destino de las exportaciones ecuatorianas®.

3.2.2. Tamafo del mercado. La evolucion del sector de la construccion debe a las
politicas del Gobierno Nacional Ecuatoriano gran parte del crecimiento en los
altimos afios. Desde esta perspectiva, el mercado ecuatoriano registra un
crecimiento sostenido del 15% desde el afio 2005, resultado de los instrumentos
de financiacion publica que han dispuesto a la poblacion el Ministerio de
Desarrollo Urbano y Vivienda MIDUVI, USD 200 millones canalizados para
entregar bonos de USD 5.000 a las personas que quieren comprar vivienda de
hasta USD 60.000, con lo que se atiende al segmento de la clase media y media
baja, cuyos ingresos familiares mensuales oscilan entre USD 800 y USD 2.000,

grupo considerado como el mas sensible ante las crisis econémicas®.

62 UNIVERSIDAD ICESI. Relaciones comerciales Colombia-Ecuador. [En Lineal].
<http://www.icesi.edu.co/blogs/icecomex/2009/02/13/relaciones-comerciales-colombia-ecuador>
[Citado el 17 de Abril de 2014]

63 TORRES, Tania. Informe de Coyuntura Econémica No.6. El sector de la construccion: motor de
la economia. Guayaquil: Universidad Técnica Particular de Loja. p. 4
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Asi mismo, el fortalecimiento hipotecario del Instituto Ecuatoriano de Seguridad
Social, en el afio 2011 realizé 6351 operaciones para vivienda terminada, 2211
para construccion de vivienda, 310 para remodelaciéon y ampliaciéon, 880 para
sustitucién de hipoteca y una para adquisiciéon de terreno, a nivel nacional®. Lo
anterior, con el objetivo de reducir el grave déficit habitacional del Ecuador de

aproximadamente 1.200.000 unidades de vivienda.

Grafica 11. Evolucion del PIB del sector de la construccion.
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Fuente: Calculo de la autora a partir del Banco Central de Ecuador, BCE.

Por otra parte, el consumo aparente de acero permite inferir el mercado potencial
de sus socios comerciales, especialmente los proveedores especializados en
encofrado metalico. Pues, de acuerdo a la Camara de la Industria de la
Construccion, el monto por consumo en el 2013 logro 1.90 millones de Toneladas
de acero; en contraposiciéon, en el mismo afio, se registra un bajo nivel de

produccion nacional de material de andamiaje encofrado apeo o apuntalamiento,

64 Ibid., p. 5.
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que deriva en el creciente volumen de importacion del producto por 7,283.34
toneladas proveniente de China, Espafia, Estados Unidos, Peru y Colombia.

En ese sentido, da lugar a la oportunidad de desarrollar estrategias para adquirir
mayor poder de mercado en las principales regiones demandantes de proyectos
civiles e ingenieria. Si bien, la participacion de Colombia es del 2% se debe
evaluar frente a la meta de crecimiento que se quiere explotar, ademas, se debe
aprovechar las ventajas competitivas pues es un producto con un arancel del 0%,
no tiene requerimiento de salvaguadia y los bajos costos logisticos, respaldado por
una alta aceptacién de producto colombiano, perfilan un potencial nicho enfocado

a la vivienda de interes social.

3.2.3. Andlisis del consumidor.

e Perfil del consumidor. El mercado ecuatoriano de sistemas constructivos se
caracteriza porque el consumidor final puede ser de tipo institucional o privado.
Es decir, el producto Metalex se orientara a las constructoras que desarrollan
proyectos civiles y a las instituciones gubernamentales que dan lugar a la
adquisicién de materia prima del sector de la construccion, en este caso, estara
determinado por la ejecucion de programas de vivienda de interés social o de
orden comunitario (hospitales, educacional etc.).

De aqui, ha conducido a que poco a poco las constructoras disefien planes con
interés social lo que refleja una mayor confianza empresarial y un sector
inmobiliario mas sélido; por ejemplo, el programa Socio Vivienda Guayaquil
gue esta conformado por 12 firmas constructoras guayaquilefias que prevé
construir 14.000 viviendas para el 2014 con valores que oscilan entre los USD
12.000 y 15.000; el plan habitacional del Gobierno, Socio Vivienda Uno, con

2.500 casas para las familias de mas escasos recursos econdémicos y otro
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proyecto es ciudad Olmedo, con 10.000 soluciones habitacionales y Mucho
Lote del Municipio de Guayaquil®.

e Localizacién del consumidor. A continuacion, se realiza segmentacion del
consumidor final del producto Metalex en base a la Encuesta Anual de
Edificaciones 2011. Ahora veamos, la segmentacion geogréafica de los nuevos
proyectos de vivienda, donde las provincias con mayor distribuciéon de
superficie de terreno disponible por Mt2 son: Pichincha, con 3.225.250 mt?,
Guayas con 1.410.483 mt?, Manabi con 1.242.569 mt?> ¥ Azuay registré
1.313.688 mt?. En este orden de ideas, se espera que la expedicion de
permisos para construir refleje el nivel de construccion por zonas regionales,
asi, la region de la Sierra y la Costa son las principales areas en expedicion de
permisos de construccién, y por ende, las zonas con mayor nivel ejecucién de

obras civiles del pais.

En particular, se encuentra que las edificaciones nacionales alcanzaron 42042
permisos donde el 91,6% fueron otorgados para construcciones con fines
residenciales, el 5,4% para edificaciones no residenciales y el 3,0% a
edificaciones mixtas. De los cuales, corresponden 38.517 permisos para fines
exclusivamente residenciales, s6lo 37.278 permisos estan destinados para
avalar la construccién de nuevas obras, asi, tanto la region de la Sierra como la
Costa cubre el 95% del mercado con 72.350 nuevas unidades de viviendas. En
base a lo anterior, se declar6 14.492.542 m2 de superficie total del terreno, en
los que se ha proyectado la construccion de 10.031.992 m2, de estos la
provincia que registra el mayor nimero de permisos en el pais y en la region
Costa es Guayas con el 22,5% y 55 % respectivamente. En la Sierra,

Pichincha representa el 21,1% del pais y el 40% de la region.

65 Analisis sectorial de la construccion. Cifras, nimeros y resultados del mercado. En: Revista
EKOS, vol. 9, no. 3, p 48-59.
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Gréfica 12. Distribucion porcentual de los permisos de construccion para nuevas

construcciones en la region de la Sierra y la Costa - afio 2012.

s — ~
S0% 40%

40% -
30%
17%
20%

10% -

0% -

W Q o
R RN
Q (NI APROX RN
Y RO
Q
Cb éﬂ«Q
§
_ Y,

Fuente: Encuesta Anual de Edificaciones del afio 2012.

Grafica 13. Distribucion porcentual de los permisos de construccion para nuevas

construcciones en la regién de la Costa - afio 2012.
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Fuente: Encuesta Anual de Edificaciones del afio 2012.
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Cabe sefalar que, el perfil del consumidor de encofrado en Ecuador recae sobre
las constructoras mas importantes que dan respuesta a los proyectos civiles en las
zonas anteriormente identificadas. En concordancia, la segmentacion del mercado
localiza a los clientes de mayor potencial, a través de la clasificacion de las
actividades econdmicas, donde: la construccion de todo tipo de edificios
residenciales: reconoce 80 empresas zonificadas en las ciudades de Ambato,
Guayaquil, Quito, y Loja; mientras que las empresas dedicas a la construccion de
todo tipo de edificios no residenciales: son 53 constructoras y consorcios ubicados
en su mayoria en Quito, Guayaquil, Samborondon y Santo Domingo de los
Tsachilas.

e Tendencias de Consumo. De acuerdo a la Camara de la Construccion de
Quito, las tendencias al consumo de los sistemas constructivos se debe al
rendimiento en la ejecucion de las obras civiles, asi, el consumo de las
materias primas son los mismos de antafio: hormigon, hierro y acero, que se
combinan con estructuras metalicas en los entrepisos, en lo que se conoce
como sistema de construccién mixto. Este tiene caracteristicas antisismicas y
optimiza el tiempo de avance en las obras, elementos que inciden en la
decision de compra puesto que el ahorro y que finalmente se observa que la

adquisicién de viviendas.

Por tanto, el principal factor que influye en la decision de la compra de un sistema
constructivo es la reduccion de costos y tiempos de construccion. Sin embargo, al
bajo nivel de produccién de formaleta metalica, el mercado ecuatoriano evidencia
una resistencia al cambio y el factor econémico influyen para que al momento se
siga demandando en gran medida encofrado de madera, siendo este un sistema
tradicional y rustico que no brinda mayor beneficio al constructor, asi, las
desventajas principales son: la limitada reutilizaciéon de la madera ( 1 o 2 veces
maximo), desperdicios del orden del 30% (cortes en el encofrado y destruccion en

el desencofrado), hinchazén y agrietamiento de la madera, baja calidad en el
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acabado del hormigbn y mayor tiempo en la ejecucién de la obra, abren

oportunidad a nuevas tendencias de consumo sobre el encofrado metélico.

En ese sentido, es importante resaltar la variedad de sistemas constructivos
extranjeros en la region. A continuacion, en la identificacion de la competencia, se
destaca el moderno sistema constructivo de hormigdn armado con poli-estireno
expandible, formado por paneles modulares producidos industrialmente, donde su
funcién estructural es garantizada por dos mallas de acero galvanizado electro-
soldadas, unidas entre si, a través de conectores de acero también galvanizado
que forman una estructura espacial, encerrando en su interior una placa de poli-

estireno (EPS) expandido, la cual asegura un aislamiento termo-acustico®®.

3.2.4. Analisis de la competencia local e internacional. En la actualidad los
sistemas constructivos preferentes en el mercado contingente, son el de madera y
los metalicos, aunque la innovacion tecnolégica ha iniciado un espacio en el
mercado con el uso de paneles de fibras y hormigon. Es importante sefialar que la
ubicacion de las empresas que compiten con los productos Metalex, se
encuentran en las ciudades de Guayaquil, Quito y Rumifiahui, que dan cobertura a
los 133 establecimientos dedicados a la construccion de edificios residenciales y

no residenciales a nivel nacional.

e Intaco. Es una empresa con origen costarricense, cuenta con 68 afos en el
mercado ecuatoriano con servicio matriz en Quito y con sucursal en Guayaquil.
Es reconocida por la rigidez y la intermediacion para distribucion con Disensa,
franquicia de materiales de construccion a nivel nacional, sin embargo, no

ofrece a los constructores el sistema constructivo Monolitico.

66 HORMIZ2. Vision Corporativa. [En Linea] < http://www. http://hormi2.com/que-es/> [Citado el 21
de Abril de 2014]
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Bagant. Es una empresa con 30 afios de experiencia en el mercado local,
atendiendo a los sectores metalmecanico de la construccion. Cuenta con una
planta matriz en la ciudad de Quito, mientras que en Guayaquil, Cuenca y
Santo Domingo de los Tsachillas. Dentro de las principales fortalezas de la
gestion comercial, es contar con reconocimiento en el mercado como una de
las empresas metalmecéanicas mas eficientes en materia logistica y despachos
de mercancia del Ecuador, obteniendo el Premio Ekos de Oro del Ecuador
desde el 2008 al 2012.

Plastex S.A. Es una empresa que tiene presencia en el mercado durante 30
afos, pionera en la transformacion de poli estireno expandible (EPS)
desarrollando dos lineas de productos sustitos al encofrado tales como: la linea
STYROTEC® y LEGOTEC®. Dentro de las principales caracteristicas mas
destacadas es que es de gran versatilidad, es mano portable, es térmico y
acustico, ademas, al estar fabricados a base de poli estireno expandido EPS,
conforman el encofrado permanente de la estructura de hormigbén armado, es
un material 100% ecoldgico que no atenta contra la capa de ozono, pues

reemplaza el encofrado de madera, por el EPS®’.

De lo anterior, se concluye que a pesar de la amplia experiencia de las empresas

locales, estas se desarrollan en la linea de negocios de alquiler de formaleta. En

particular, a que estas empresas no se especializan en la venta de encofrado

metdlico, ya que ofrecen otra clase de productos, materiales y maquinaria pesada

a la construccién. Sin embargo, como factores de amenaza se tiene que el

posicionamiento de las marcas locales en las mentes de los constructores,

requiere un proceso promocion y gestion comercial agresiva del Sistema

Constructivo a través de espacios técnicos, ofreciendo armado y capacitacion del

encofrado en ferias o ruedas sectoriales.

67 Plastex S.A. Construccion. [En Linea] </www.plastexec.nicotinamedia.com> [Citado el 21 de
Abril de 2014]
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Con esta informacién, las ciudades mas adecuadas para la constitucion de una
sucursal de Metalex Ecuador, serian en: Guayaquil y Quito, pues, las dos
ciudades cuenta con un alto nivel tanto de demandantes de encofrado metalico y a
la par se desarrolla la mayoria de proyectos civiles, o que disminuiria los costos
en transporte de materia prima y el producto final. En tanto, la comercializacién
del producto, requiere una reduccion de costos logisticos para que la futura oficina

comercial disponga al publico un precio econémicamente competitivo.

3.2.5. Situacion del producto en el mercado. La politica de comercio exterior en
Ecuador, estd a cargo del Consejo de Comercio Exterior y de Inversiones —
COMEXI-, quienes dentro de las condiciones de entrada de mercancia exigen al
producto bajo analisis barreras de tipo preferencial y no arancelarias. En ese
sentido, la primera medida corresponde al cobro de impuestos en base legal de
los Arts. 9, 43, 44, 46, 51 a la Ley Orgénica de Aduanas (LOA), art. 168 del
Reglamento General a la LOA y las Resoluciones N° 466, 467 y 468 del COMEXI.

De manera que la discriminacién de los costos impositivos al ingreso de encofrado

metalico, requiere de:

e Ad Valorem, arancel cobrado a las mercancias. Impuesto administrado por la
Aduana del Ecuador. Porcentaje variable sobre el valor CIF, segun el tipo de
mercancia. En este caso, corresponde al 15%. , sin embargo, si la declaracion
aduanal consta de certificado de origen es exonerado del pago

e FODINFA:(Fondo de Desarrollo para la Infancia) Impuesto que administra el
INFA. 0.5% del valor CIF.

e IVA: (Impuesto al Valor Agregado) Administrado por el Servicio de Rentas
Internas, realiza el cobro del 12% del resultado de la suma del precio CIF, Ad

Valorem, Fodinfa, mas Salvaguardia (si requiere).
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Por otra parte, las barreras no arancelarias, hacen referencia a las exigencias de
entrada tales como: licencias, cupos, certificaciones, requisitos fitosanitarios, etc.),
en este caso, el COMEXI través de la Resolucion No. 116 expedida en Diciembre
del 2013, exige que la posicion arancelaria 73.08.40.00.00, necesite de Certificado
de Reconocimi.ento, sin embargo, esta soOlo aplicara para varillas, perfiles
corrugados y postes de acero para guardavias, exceptuando a los productos
Metalex del control de importacion. Por tanto, la operacion logistica de exportacion
a Ecuador, debera soportar en la Declaracion Aduanera que el TENAN 01 no
requiere reconocimiento por el Instituto Ecuatoriano de Normalizacion (Inem), esto
con el fin de que la Aduana proceda a realizar la inspeccion fisica de mercancia y

confirme que el producto no es el que requiere Reglamento.

3.2.6. Canal de distribucion del producto. El mercado ecuatoriano se distingue
por realizar la distribucién de los materiales para la construccion, a traves de
casas importadoras O mayoristas (ferreterias, tiendas especializadas) que
especificamente desarrollan la linea de alquiler de encofrados metalicos.
Entonces, en vista de la estructura del mercado tiene un despliegue el esquema
de distribucién y comercializacion tendra aproximadamente un margen de

intermediacién del 20% al 30% sobre el precio final.

Si bien, inicialmente Metalex actia bajo un canal directo con sus clientes, la
politica comercial posibilita una intermediacion por parte del representante
comercial de la zona pais, para esto, se debe realizar un match entre la oficina
principal y el agente en las zonas de influencia comercial. En ese sentido, la
estrategia de comercializacion en los mercados internacionales planifica la
constitucion de una oficina comercial en la ciudad mas representativa en el sector
constructivo, asi, se tenga un nivel de inventario que provea a las pequefias y

medianas constructoras.
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3.2.7. Logistica de exportaciéon. Como herramienta de competitividad, la
logistica internacional debe proveer entregar en condiciones apropiadas la
mercancia adquirida, a un costo bajo. Para esto, es necesario que el pais destino
cuente con la infraestructura y el sistema logistico para dar respuesta a la gestion
de suministro y abastecimiento. Al respecto, el LPI (Logistics Performance Index)
del Banco Mundial, ubic6 a Ecuador en la posicion 86, entre 150 paises,
descendiendo 7 posiciones con respecto al 2012. Como consecuencia la
calificacion del desempefio logistico disminuy6 de 2,78 a 2,71 (siendo 1 la peor

calificacién y 5 la mejor)®®.

e Trasporte. El sistema portuario de Ecuador, esta compuesto de cinco (5)
puertos estatales y diez muelles privados especializados en carga general y
petrdleos. El puerto principal es el de Guayaquil, al manejar el 70% del
comercio exterior del Sistema Portuario Nacional. Otros puertos destacados
son los de Esmeraldas, Manta y Puerto Bolivar®®. Ahora veamos, el acceso por
via maritima tiene presencia por las principales lineas navieras vy
consolidadores de talla mundial, tales como: HamburgSud, Hapag-Lloyd,
Hyundai Merchant Marine CO, CMACGM, Mitsui O.S.K Lines entre otras.

De las cuales, cubre la ruta desde la Costa Atlantica hacia Guayaquil con seis (6)
servicios de operacion directa y un tiempos de transito entre 4 y 7 dias, la oferta
se complementa con rutas en conexion en puertos de Panama por parte de cinco
(5) navieras que tardan entre 6 y 12 dias en realizar el recorrido. Asimismo, desde
Buenaventura hacia Guayaquil, existen doce (12) servicios en ruta directa con
tiempos de transito entre 1 y 4 dias, y una (1) naviera con cambio de buque en

Panama que cubre los servicios con destino a Manta y tarda 3 dias de transito.

68 PROEXPORT. Perfil de logistico de Ecuador. En: Colombia Trade [En Linea].(2014) Disponible
en: www.colombiatrade.com.co/sites/default/files/perfil_logistico_de_ecuador_2014.pdf> [Citado el
21 de Abril de 2014]

89 |bid., p. 5.
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Tabla 10. Rutas de trasporte maritimo Colombia- Ecuador.

_ Tiempo de

, _ _ Tiempo de ) _
Origen Destino | Destino ) Transito Frecuencia
Transito )
(Conexiones)

Barranquilla | Guayaquil 10 dias Del 10 al 15 Semanal
Buenaventura | Guayaquil| 1 a4 dias 10 Semanal
Cartagena Manta 3 Semanal
Santa marta | Guayaquil | De 4 a 6 dias | De 6 a 12 dias| Semanal
Guayaquil 5 Semanal

Fuente: Proexport. Lineas Maritimas procesadas por Proexport Colombia.

Por otra parte, el acceso terrestre a Ecuador desde Colombia se hace por la via
Panamericana, que cruza el territorio ecuatoriano de norte a sur. Existe la via
Ipiales-Tulcan, que pasa por el Puente Internacional de Rumichaca. Finalmente, el
acceso aéreo no se considera pues las dimensiones del producto Metalex
generaria altos costos de envid y manipulacion. En base a la informacién
anteriormente sefalada, se consolida la matriz de costos de producto exportable,
si bien, estos estan determinados por el Incoterm de negociacion establecido con
el cliente, el margen que aporta el precio final estd asociado tanto al trasporte, las
formalidades aduaneras en origen y destino, el flete internacional, el rubro del
proceso logistico marca una pauta en la decision de la compra. En este caso, se
debe valorar la cercania geogréafica como elemento en un corto tiempo de entrega

del producto al cliente final.
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Tabla 11. Matriz de costos de exportacion.

TOTAL 1 X 20 BOX

Trasporte Nacional ( hasta 17 Ton incluida
Tara)

CIF Quito (Ecuador)

USD 4,010.00

Documento de Exportacion

0.35% sobre Valor mercancia. Minimo USD

FRECUENCIA DE SALIDAS / SERVICIO

(Agenciamiento) 150.00
Gastos Portuarios Aplica por Contenedor

(Incluye: Elaboracién dctos, uso

instalaciones, cargue cntr vacio, USD 550.00
movilizacién del Cntr para inspeccién).

Certificado de Origen (por unidad) USD 35.00
Precintos (por Contenedor) USD 15.00
Seguro de transporte Pto/Pto 0.45% sobre valor FOB. Minimo USD 150.00
TOTAL VALOR FOB USD 4,610.00

SEMANAL / DIRECTO

TIEMPO DE TRANSITO 4 DIAS APROX.
TOTAL 1 X 20 BOX

FLETE PUERTO/PUERTO X CONTENEDOR USD 760.00
DDC USD 75.00
DOC FEE X CONTENEDOR USD 60.00
CSF X CONTENEDOR INCLUIDO
MOUNTING X CONTENEDOR USD 30.00
MTDM N/A

Seguro de transporte Pto/Pto

0.45% sobre valor CIF. Minimo USD 150.00

Fuente: Calculo de la autora en base a precios cotizados por Sea Cargo Ltda.



3.2.8. Eventos y ferias sectoriales.

e Feriainternacional quito construccion

S

FERIA INTERNACIONAL
QUITO CONSTRUCCION

Fuente: Quito Feria Construccion http://www.quitoferiaconstruccion.ec/

Del 10 al 14 de septiembre, en el Centro de Exposiciones Quito
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4. RECOMENDACIONES ESTRATEGICAS

4.1. ESTRATEGIAS DIRIGIDAS A LA EMPRESA

4.1.1. De recurso humano. (Véase anexo J)
4.1.2. De Produccién. (Véase anexo K)
4.1.3. De financiero y contable. (Véase anexo L)

4.1.4. De comercial y mercadeo internacional. (Véase anexo M)

4.2. ESTRATEGIAS DIRIGIDAS AL MERCADO OBJETIVO

En base a la investigacion de mercados y la meta de exportacion para el primer
afo, junto con la Alta gerencia de Industrias Metalex, el Chief Comercial Officer y
la Coordinadora de Comercio Exterior, se planifica las siguientes actividades en el
mercado objetivo. Entonces, la gestion administrativa y comercial sera eje

fundamental del objetivo de internacionalizacién de la empresa.

4.2.1. De penetracion de mercado. De acuerdo a la necesidad de insercion en el
mercado objetivo: Panama4, las estrategias de penetracion del nicho, tienen como
objetivo la constitucion y consolidacion de la sucursal Metalex en Panama para el
afio 2015. Asi mismo, una vez se ha iniciado la primera etapa de reconocimiento
de la dinamica del sector constructivo, se debe capturar una primera muestra de la
base de clientes potenciales, con el fin de realizar seguimiento a la labor
comercial. En ese sentido, se visualiza la participacibn de misiones y ferias
sectoriales aprovechando las alianzas de instituciones como Proexport, para

realizar una agenda comercial en Panama
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4.3. METAS DE EXPORTACION
A continuacion, se traza la meta de exportacion en base al estado actual financiero
de la organizacion y la capacidad de financiamiento del proyecto. Desde esta

perspectiva se establece la cobertura de crecimiento para los proximos afios.

Tabla 12. Metas de exportacion al mercado objetivo.

METAS DE

. 2015 2016 2017 2018
EXPORTACION

$ $

Exportaciones $ 686.126.365 | $ 891.964.275
1.248.749.985| 1.873.124.977

Fuente: Gerencia General y Coordinador de Comercio Exterior.

De acuerdo a la identificacion de Panama& como mercado objetivo, se establece
qgue la meta de crecimiento en ventas de exportacion de la oficina comercial,
registre ingresos por $686.126.365 COP para el afio 2015, manteniendo un
crecimiento sostenido del 20% anual en los préximos 4 afios. Si bien, el
diagnostico financiero de Industrias Metalex, permite responder al financiamiento
del plan de accion, también soporta la proyeccion de la estrategias de
internacionalizacién en base a los resultados del Ebitda 26,4% y la solvencia
financiera, la viabilidad de mantener dicha oficina comercial con unos costos fijos
bajos. Entonces, en el escenario de realizar negocios minimos se espera recibir un

excedente con Optimos niveles de rentabilidad en Panama.
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5. PLAN DE ACCION

Una vez se han culminado con las dos etapas iniciales del disefio del plan
estratégico exportador, se cuenta con las herramientas necesarias para la
planeacion estratégica exportadora. Por tanto, como primera necesidad para la
mira de internacionalizacion de la compaiiia, se requiere de la sincronizacion de
las competencias centrales de la empresa junto con las oportunidades y
amenazas del el mercado objetivo; en segundo lugar se establece junto con la Alta
Gerencia las acciones, actividades y presupuesto para dar inicio a la estrategia de

penetracion del negocio.

Este dltimo, se planea ejecutar en el afio 2015 como un primer acercamiento
comercial que junto con Proexport, se penetre el mercado panamefo de las
principales constructoras colombianas ubicadas en el mercado objetivo. En
concordancia, el plan de accién estard sujeto a las externalidades tanto de la
economia local como de la objetivo, esto siendo marco de referencia en la

visualizacion del largo plazo de la organizacion.
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Tabla 13. Plan de Accién |

PLAN DE ACCION

DEPARTAMENTO: COMERCIO EXTERIOR ANO: 2014
. ; EMPRESA: INDUSTRIAS METALEX S.A.S
OBJETIVO: CONSTITUCION Y CONSOLIDACION DE LA SUCURSAL METALEX EN PANAMA 2015
QUE (Estrategia) COMO (Actividad) QUIEN(Responsable) Con Quien CUANDO CUANTO
Registro de la marca en Panama Coordinador de Comercio Director
Proteccioén Intelectual de la marca Metalex por medio de un Buffet de X Comercio Feb/15 USD 2.400
Exterior :
Abogados Exterior
Aprobaﬁlon de constitucion de USD 500
compaifia
Idnc1|'|p((::|0n enNI‘:a Super Interndencia Director USD 80
Constitucion de la compairiia € 'a Lompania Abogado Comercio Marzo/15
S i . Exterior
incripcion en el Registro Mercantil USD 70
obtencion del RUC UsD 0
Dotacion de senivios basicos:
Agua,energia USD 3.000
electrica,telefono,celular,inetrnet. Director
Funcionamiento de oficina preoperativa Coordinador de Comercio Comercio Enero-Junio/15
preop Alquiler de oficina provisional Exterior R USD 1.800
Exterior
Tranqurte clientes, \isitas USD 390
comerciales
Alqgller de una bodega 300 m2 a USD 3.600
partir de 6 meses
Dotacion de senvicios basicos:
Agua, energia electrica, celular,
telefono,internet,aseo,mantenimie USD 5.370
nto de equipos de oficina , equipos Director
Infraestructura Fisica de la Compaiiia de trabajo. Coordinador de Comercio | 0 i Junio-Dic/15
Exterior .
Equipos de computacion Exterior
guip p ' USD 2.500
telefono,fax,celular
Impuestos Prediales USD 500
Mantenimeinto de encofrado USD 4.800
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Contratacion y capacitacion de personal

Contratacion de personal operativ:
salario minimo 200 usd x 4
obreros x 6 meses

Contratacion de personal
administrativo : Agente comercial
salario: 700 usd + asistente 300
usd

Capacitacion de personal operativo
en uso y mantenimiento de
encofrado

Coordinador de Comercio
Exterior

Director
Comercio
Exterior

Junio-Dic/15

USD 4.800

USD 10.200

USD 1.000

Fuente: Autora.
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USD 41.010,00




Tabla 14. Cronograma |

CRONOGRAMA DE PLAN DE ACCION

OBJETIVO: CONSTITUCION Y CONSOLIDACION DE LA SUCURSAL METALEX EN PANAMA 2015 EMPRESA INDUSTRIAS METALEX S.A.S

QUE (Estrategias) COMO (Act.) ENE FEB MAR ABR MAY JUN JuL AGO SEP ocT NOV DIC

Dotacion de senicios
basicos: Agua, energia

) ) electrica,celular,telefono,
Funcmngmlento internet
de oficina ] .
operativa Alquiler de oficina

provicional

Transporte Clientes,
Visitas Comerciales

Poteccion Registro de la marca en
intelectual de la |Ecuador por medio de un
marca Metalex |buffet de abogados

Aprobacion de
constitucion de
compaiiia

Inscripcion en la Super
Constritucion de [intendencia de compafiia
la compalfiia

Inscripcion en el
Registro Mercantil

Obtencion RUC
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Infraestructura
Fisica de la
Compafiia

Alquiler de la bodega
300 m2 a partir de 6
meses

Dotacion de senicios
basicos: Agua, energia
electrica, telefono,
celular, internet, aseo,
mantenimiento de
equipos de oficina,
equipos de trabajo

Equipos de
computacion, telefono,
fax, celular

Impuestos prediales

Mantenimiento de
encofrado: Equipo,
herramientas,
consumibles

Contratacion y
capacitacion de
personal

Contratacion de personal
operativo: Salario minimo
200 usd x 4 obreros x 6
meses

Contatacion de personal
administrativ. Agente
comercial salario: 700
usd + asistente 300 usd

Capacitacion de
personal operativo en
uso y mantenimiento de
encofrado

Fuente: Autora.
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Tabla 15. Plan de accion i

PLAN DE ACCION

DEPARTAMENTO: COMERCIO EXTERIOR ANO: 2014
EMPRESA: INDUSTRIAS METALEXS.A.S
OBJETIVO: DAR A CONOCER AL 70% DE CLIENTES POTENCIALES LA MARCA METALEX.
QUE (Estrategia) COMO (Actividad) QUIEN(Responsable) Con Quien CUANDO CUANTO
Alfiliacion ?,la Camara d‘? Director Comercio Exterior Enero/15 USD 478,00
construccion de Panama
bellcar an.LfnCIOS enla re\fsm de Director Mercadeo Feb-Mayo/15 USD 280,00
Construccién y Desarrollo
Enviar anuncios via emails por
| necion v i6n de all del tor de | medio de una base de datos de Director Mercadeo Coordinador Feb-Dic/15 USD 0,00
nscripccion y formacion de a_lf:mzas el sector de la constructores Administrativo/Agente
construccion Comercial
Af|||aC|onAa la Camara de Comejcno Director Comercio Exterior Feb-Dic/15 USD 1.000,00
e Industrias Colombo-Panamefia
Usar las red de contactos qu~e Director Comercio Exterior Feb-Dic/15 USD 0,00
provee la Colombo-Panamefia
Participacion en la Feria EXPO
CAPAC Disefio se stand, costo Coordinador
de participacion en feria, pasaje y | Director Comercio Exterior | Administrativo/Agente Junio/15 USD 11.000,00
Partici » feria. de Ia ciudad de 1a S | viaticos de 1 funcionario de Comercial
articipacion en feria de la ciudad de la Sucursal Metalex
Visitas Comerciales Post Feria Director de la Sucursal Director Comercio Junio-Dic/15 USD 200,00

Exterior
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Publicidad y Promocién en diferentes medios

Publicar anuncios en la giuia
telefonica de Panaméa

Director Mercadeo

Contratar fotografo para proveer
fotos de obras y otro para pagina
web de Metalex

Director Mercadeo

Uso de Catalogos,
Brochures,Videros editados a
menos tiempo

Director Mercadeo

Uso de vallas publicitarias en
futuras obras

Director Mercadeo

Marketing directo: wlantes en la
revista del gremio de la
construccioén

Director Mercadeo

Realizar un lanzamiento de la
compafiia y productos en salon
de eventos del gremio de la
construccion

Director Mercadeo

Fabricacion de modelo monolitico
a escala, para Visitas comerciales

Director Mercadeo

Coordinador

Administrativo/Agente

Comercial

Feb-Dic/15

USD 770,00

Feb/15

USD 800,00

Feb/15

USD 0,00

Jul/15

UsD 0,00

Junio-Dic/15

USD 660,00

Abril/15

USD 2.000,00

Feb/15

USD 600,00

Realizar un seminario o charla del
sistema constructivo de Metalex
para estudiantes de Ing Civil en
una o varias Universidades de las
ciudades mas representativas.

Director de la Sucursal

Director Mercadeo

Mayo/agosto/sept/15

USD 3.000,00

Fuente: Autora.
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TOTAL

USD 20.788,00




Tabla 16. Cronograma |l

CRONOGRAMA DE PLAN DE ACCION

OBJETIVO: DAR A CONOCER AL 70% DE CLIENTES POTENCIALES LA MARCA METALEX. EMPRESA INDUSTRIAS METALEX S.A.S

QUE (Estrategias) COMO (Act.) ENE FEB MAR ABR MAY JUN JuL AGO SEP ocT NOV DIC

Afiliacion de la
camara de
construccion de
Panama

Publicar anuncios
en la revista
"Construccion y
Desarrollo"

Iniscripcion en Enviar anuncios via
gremios de emails por medio de

construccion |una base de datos

otros

Afiliacion a Camara
de Comercio e
Industrias Colombo-
Panamefa

Usar la red de
contactos que
provee la Camara
de Comercio

Participacion en la
Participacion en|Eeria

Feria de la - .
ciudad de la Visitas comerciales
Sucursal post feria
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Publicidad y
promocion en
diferentes
medios

Publicar anuncios
en la guia telefonica

Contratar fotografos
para proveer fotos
de obras y otros
para la pagina web
de Mertalex

Uso de catalogo,
Brochures, videos
editados a menos
tiempo

Uso de vallas
publicitarias en
futuras obras

Marketing directo:
wlantes en la

revista del gremio
de la construccion

Realizar un
lanzamiento de la
compafiiay
produstos en salon
de eventos del
gremio de la
construccion

Fabricacion de
modelo monolitico a
escala, para visitas
comerciales

Realizar un
seminario o charla
del sistema
constructivo de
Metalex para
estudiantes de Ing
Civil

Fuente: Autora.
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Tabla 17. Plan de accion i

PLAN DE ACCION

catalogo, brochure,
escalimetros, magueta

DEPARTAMENTO: COMERCIO EXTERIOR ANO: 2014
OBIETIVO: INICIAR A LINEA DE ALQUILER DE 1.000 MT2 DE ENCOFRADO PARA EL ANO 2015 Y EMPRESA: INDUSTRIAS METALEXS.A.S
) CRECER EL 5% EN EL SIGUIENTE ANO.
QUE (Estrategia) COMO (Actividad) QUIEN(Responsable) Con Quien CUANDO CUANTO
Segm~entar compafiias segin su Feb/15 USD 0
tamario
Envio d blicidad .
nvio de correos con publicida Mar-Dic/15 USD 0
de la empresa
. ~ Coordinador Director Mercadeo
Contactar empresas contratistas, constructoras pequefias - . . ) .
) Lamadas telefonicas para sacar Administrativo/ Director Comercio .
0 medianas ) A ) Mar-Dic/15 USD 25
citas Agente Comercial Exterior
Visitar a los potenciales clientes
con laptop, video armado, Mar-Dic/15 USD 70
catalogo, brochure,
escalimetros, maqueta
Segmentar compafiias segin su .
gm: P 9 Feb-Dic/15 USD 0
tamario
Envio de correos con publicidad Mar-Dic/15 USD 0
de la empresa
Lamadas telefonicas para sacar .
. Mar-Dic/15 USD 25
citas
Enviar catalogos a Jefes
Tecnicos Y jefes de compras via _ Mar-Dic/15 USD 150
" Coordinador . .
mensajeria - . Director Comercio
Contactar empresas constructoras grandes Administrativo/ Exterior
Contacto directo a través de la Agente Comercial
Feria construccién Capac Expo Jun/15 USD 0
Habital
Visita de obras Mar-Dic/15 USD 150
Visita a los potenciales clientes
con laptop,video armado, Mar-Dic/15 USD 70
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.Hacer conocer le producto directamente con el potencial
consumidor

Invitar a mestros de obra ( de las
empresas mas interesadas) para
gue conozcan el producto
funcionando en obra

Exponer equipos de encofrado
en evento de lanzamientode
compafiia en el salon del gremio
de la construccion

Exponer equipos de encofrado
en la Feria construccion Capac
Expo Habital 2015

Coordinador de
Comercio Exterior

Mar-Dic/15

USD 100

Asistente Abril/15

USD 200

Jun/15

USD 200

Promocion por apertura de la compafiia (en alquiler de
encofrado)

Asumir 60% del flete de entrega
del material en la bodega del
cliente (promocién por 3 meses)

CCO

Agente Comercial [Julio-Dic/15

USD 2.000

Asesoria tecnica y capacitacion
de los obreros de la constructora
cliente por 2 semanas

Asesor Tecnico en
obra

Coordinador
Administrativo/Agente [ Julio-Dic/15
Comercial

uUsb 0

Lograr comunicacion con potenciales canales de
distribucion

Contactar y visitar empresa que
elabore material complementario
al encofrado: malla
electrosoldada

Contactar y visitar empresa
distribuidora de materiales de
construccion que no provea
encofrado

Coordinador
Administrativo/
Agente Comercial

Julio/15

USD 25

Julio/15

USD 25

Fuente: Autora.
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TOTAL

USD 3.040,00

TOTAL DE LOS OBJETIVOS DEL PLAN DE

ACCION MERCADO OBJETIVO

USD 61.410,00




Tabla 18. Cronograma lll.

CRONOGRAMA DE PLAN DE ACCION

INICIAL LA LINEA DE ALQUILER DE 1.000 MT2 DE ENCOFRADO PARA EL ANO 2015 Y

Contactar
empresas
contratistas,
constructoras
pequefiasy
medianas

OBJETIVO: CRECER EL 5% EN EL SIGUIENTE ARO EMPRESA INDUSTRIAS METALEX S.A.S
QUE (Estrategias) COMO (Act.) ENE FEB MAR ABR MAY JUN JuL AGO SEP oCT NoV DIC
Segmentar
compaiiias segln
su tamafio

Envio de correos
con publicidad de la
empresa

Llamadas
telefonicas para
sacar citas

Visitar a los
potenciales clientes
con laptop, video
armado,
catalogo,brochure,e
scalimentos,
magueta

Contactar
empresas
constructoras
grandes

Segmentar
compafiias segin
su tamafio

Envio de correos
con publicidad de la
empresa

Llamadas
telefonicas para
sacar citas

Enwviar catalogos a
jefes Tecnicos y
Jefes de compras
via de mensajeria

Contacto directo
atraves de la Feria
EXPO CAPAC

Visita de obras

potenciales clientes
con laptop,video
armado
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Hacer conocer el
producto
directamente
con el potencial
consumidor

Promocion por

apertura de la

compafiia (en
alquiler de
encofrado)

Invitar a maestros
de obra ( de las
empresas mas
interesadas) para
que conoczcan el
producto
funcionando en obra

Exponer equipos de
encofradon en
evento de
lanzamiento de
compaiiia en el
salon derl gremio de
la construccion

Exponer equipos de
encofrado en la
Feria CAPAC

Asumir 60% del
flete de entrega de
material en la
bodega del cliente (
promocion por 3
mses)

Asesoria tecnica y
capacitacion de los
obreros de la
constructora cliente
por 2 semanas

Lograr
comunicacién
con potenciales
canales de
distribucion

Contactar y \isitar
empresas que
elabore material
complementario el
encofrado: malla
electrosoldada

Contactar y \isitar
empresa
distribuidora de
marteriales de
construccion que no
preovea encofrado
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6. CONCLUSIONES

Como resultado de la practica empresarial en Industrias Metalex S.A.S., se llega a

las siguientes conclusiones:

Desde el marco del comercio internacional, la empresa cuenta con elementos
diferenciadores en la insercion global y que actian junto con las competencias
centrales, provean valor agregado en la constitucion de la ventaja competitiva
nacional. Para esto, es necesario que la empresa consolide la planificacion
estratégica por areas y se eviten las tareas del dia a dia, sin rumbo ni
cumplimiento de los objetivos corporativos.

Para iniciar el proceso de exportacion es necesario conocer de las metas tanto en
el corto como en el largo plazo, de manera que, la incertidumbre en la toma de
decisiones gerenciales debe evolucionar pues obstaculiza el rendimiento de las
actividades planificadas.

Finalmente, se comprueba la oportunidad de incursionar en el mercado panamefio
como mercado objetivo, a través del encadenamiento de los esfuerzos tanto
administrativo, comercial, productivo y de financiamiento debe estar alienado bajo
el cumplimiento de la vision corporativa. De esta forma, el proceso de inserciéon
internacional debe generar un plan de trabajo interno como externo, para que en el

afno 2015 inicie la etapa de exploracion.
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ANEXOS

Anexo A. Competitividad De Las Exportaciones: Un Marco Tedrico Integrado

FACTORES DE LA EMPRESA

Ventaja Comparativa - Empuje Estratégico
Nacional Internacional
. Estrategia Operativa de
Base Nacional de
 E— Exportaciones

Recursos Creados

Ventajas Competitivas

de la Industria Capacidad Superacién
S
Barreras de Entrada

Comportamiento del .

Gobierno e Accesoalas Ventajas

Externas

EXITO EXPORTADOR SOSTENIDO

Fuente: Rock, J. (s.f.). Competitividad Internacional: Santiago de Chile: Centro de Competitividad

de Maule
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Anexo B. Estructura Organizacional De Industrias Metalex .S.A.S.

! CONTRALOR I

ASISTENTE ADM. Y CHIEF COMERCI

COMERCIAL - | OFFICER

PRESIDENTE

OPERARIO DE
PRODUCCION

s
T

ASESOR TECNICO

ALMACENISTA

SERVICIOS =] o8B! _
GENERALES /
OPERARIO DE
LOGISTICA
Nota: El Grupo Corporativo Metalex se compone de las
siguientes sucursales;
Metalex (Bucaramanga)
Ema (Medellin) | alinea gruesa indica subordinacion por el Director. b PR
Xelatem (Bogotd) = Lalinea delgada indica subordinacion por el Coordinador. COMERCIAL

Tecniestructuras (Cali, Barranquilla, Bucaramanga)

Fuente: La Autora
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Anexo C. Balance General De Industrias Metalex S.A.S.

BALANCE GENERAL DE INDUSTRIAS METALEX S.A.S.

ACTIVO
Corriente
Disponible
Inversiones
Deudores

Inventarios

2012

2013

75.683.376,00
0,00
1.624.615.430,00
1.097.736.426,00

364.145.667,00
5.103.329,00
3.250.308.244,00
1.011.395.405,00

Total Activo Corriente

2.798.035.232,00

4.630.952.645,00

No Corriente
Deudores
Inversiones
Propiedad Planta y Equipo
Intangibles
Cargos Diferidos
Valorizaciones

0,00

0,00
182.750.687,00
0,00
14.488.306,00
812.535.004,00

0,00
405.933.300,00
336.583.945,00
241.647.065,00

8.814.619,00
831.484.924,00

Total Activo No Corriente

1.009.773.997,00

1.824.463.853,00

TOTAL ACTIVO

3.807.809.229,00

6.455.416.498,00

PASIVO
Corriente
Obligaciones Financieras
Proveedores
Cuentas Por Pagar

Impuestos, Gravamenes y Tasas

Retenciones y aportes de Nomina

Otros Pasivos

466.809.698,00
1.075.437.970,00
456.534.460,00

11.741.691,00

183.451.744,00
221.790.226,00

1.214.721.312,00
1.388.028.222,00
437.100.994,00

22.803.662,00

227.655.772,00
275.303.907,00

Total Pasivo Corriente

2.415.765.789,00

3.565.613.869,00

No Corriente
Obligaciones Financieras

0,00

1.402.555.087,00

Total Pasivo No Corriente

0,00

1.402.555.087,00

TOTAL PASIVO

2.415.765.789,00

4.968.168.956,00

PATRIMONIO
Capital de Persona Natural
Superavit por valorizaciones
Resultados del Ejercicio

500.000.000,00
812.535.004,00
79.508.435,00

500.000.000,00
831.484.924,00
155.762.619,00

TOTAL PATRIMONIO

1.392.043.439,00

1.487.247.543,00

TOTAL PASIVO + PATRIMONIO

3.807.809.228,00

6.455.416.499,00
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Anexo D. Estado De Ganancias Y Pérdidas

ESTADO DE GANANCIAS
Y PERDIDAS

2013

2012

Variacion

Variacion
Porcentual
%

INGRESOS OPERACIONALES
Industria Manufacturera
Exportaciones

Venta de Otros tipos

Menos : Devoluciones

7.234.922.129,00
571.771.971,00
64.730.589,00
-149.136.218,00

6.191.510.741,00
0,00
47.347.835,00
-43.908.298,00

1.043.411.388,00
571.771.971,00
17.382.754,00
-105.227.920,00

16,9%

36,7%
239,7%

TOTAL DE INGRESOS
OPERACIONALES NETOS

7.722.288.471,00

6.194.950.278,00

1.527.338.193,00

24,7%

Costos de Operacion y
Manufactura

4.902.355.161,00

4.154.452.265,00

747.902.896,00

18,0%

UTLIDAD BRUTA

2.819.933.310,00

2.040.498.013,00

779.435.297,00

38,2%

(-) GASTOS OPERACIONALES
Operacionales de Administracion

Operacionales de Ventas

2.010.036.265,00
384.689.245,00

1.549.962.702,00
339.311.348,00

460.073.563,00
45.377.897,00

29,7%
13,4%

TOTAL DE GASTOS
OPERACIONALES

2.394.725.510,00

1.889.274.050,00

505.451.460,00

27%

UTILIDAD OPERACIONAL

425.207.800,00

151.223.963,00

273.983.837,00

181,2%

(+) INGRESOS NO
OPERACIONALES

(-) GASTOS NO
OPERACIONALES

106.725.927,00

237.127.094,00

73.802.804,00

86.068.569,00

32.923.123,00

151.058.525,00

44,6%

175,5%

RESULTADO DEL EJERCICIO

294.806.633,00

138.958.196,00

155.848.437,00

112%

Provision para Impuestos

139.044.014,00

59.449.762,00

79.594.252,00

133,9%

UTILIDAD NETA DESPUES DE
IMPUESTOS

155.762.619,00

79.508.434,00

76.254.185,00

96%
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Anexo E. Proceso Comercial De Industrias Metalex S.A.S.

No

ACTIVIDAD

RESPONSABLE

REGISTRO

Solicitud de Cotizacién

Se identifican 'y reciben las
necesidades y requerimientos de
productos y se canaliza en el formato
de Ficha de Servicio, en el cual se
analiza la viabilidad de la solucién.

Agentes
comerciales

RV-02-Ficha
de Servicio

Entrega vy

seguimiento de la
cotizacion.

El departamento Técnico envia la

cotizacion al Director Comercial con
copia al coordinador de ventas para
verificacibon de precios de la
cotizaciéon, en caso de modificaciones
el departamento técnico las realiza e
infforma nuevamente al director
comercial para su aprobacioén.

D. Técnico

Cotizacién
respectiva

3.1

Se envia la cotizacion al agente 6
asesor comercial, para que este
posteriormente lo envié al cliente.

Coordinador de
Comercio Exterior
Agente 6 Asesor
Comercial

Cotizacion
respectiva

3.2

Se registra el medio y la fecha de
entrega en la ficha de servicio y la
fecha de entrega en el formato control
consecutivo cotizaciones

Técnico
Responsable de
Cotizacion

RV-02-Ficha
de Servicio

Cliente No Aprueba la cotizacion
No, se registran las observaciones de
la ficha de servicio RV-02, se vuelva
al paso 5 para realizar una nueva
cotizacion de acuerdo a las
indicaciones establecidas por el
cliente. En caso de ser un no
definitivo a la cotizaciéon se cierra la
ficha de servicio.

Coord. Técnico

RV-02
Ficha de
Servicio
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ANEXO E. (Continuacion)

Cliente Aprueba cotizacion

Si, El cliente aprueba la cotizacién
firmandola y devolviéndola a la
empresa 0 enviando autorizacién
escrita del cliente u orden de compra
ya sea via fax o mail.

Coord. Técnico

RV-02
Ficha de
Servicio

Una vez aprobado el ajuste de
medidas (si aplica) y la cotizacién, se
procede a generar y solicitar los
documentos necesarios para la
contratacion.

Coordinador de
Comercio Exterior

5.1

Contratacion

Se procede a  solicitar la
documentacién necesaria para la
contratacion de acuerdo a lo
establecido en el numeral 3.1 gestion
de contratacion en las condiciones
generales de este documento.

Coordinador de
Comercio Exterior

Modulacion.

Se asigna un Coordinador Técnico
para que realice la modulacion del
Encofrado en el proyecto (despiece),
genere planos del producto (cuando
aplique disefo), cotizacion y listado
de cantidades. Posteriormente se
generan 4 listados uno sin precios
para produccién y otro para logistica
de servicio, 2 con precios para
facturar y la otra para despachar al
cliente.

Coordinador
Técnico
Responsable de
modulacion

IV-04
Instructivo de
modulacion

Disefio

Si el proyecto requiere disefo, la
modulacion y la ficha de servicio es
informacion de entrada al proceso de
disefio y desarrollo. Se procede a
realizar el disefio del producto segun
como lo establece el procedimiento
de disefio y desarrollo.

Coordinador
Técnico

Proceso de
Disefio y
Desarrollo

PD-01
Disefio y
Desarrollo

114




ANEXO E. (Continuacion)

Tramite de Pedidos
Internacionales

Se asigna y aparta el consecutivo
respectivo para las ordenes de
pedido en el software legissoft.

Coordinador de
Comercio Exterior

8.1.

Se entrega a producciéon la orden
de pedido junto con las
especificaciones  del  producto
(peso, valoracion), copia del listado
de cantidades, planos del producto
si se requiere. El Director de
Produccion devuelve la copia
respectiva con la fecha de
programacion de despacho. Para
proseguir con la transformacion
productiva.

Coordinador de
Comercio Exterior

Despachos internacionales
Posteriormente se efectia la
factura una vez el cliente haya
cancelado el 50% del dinero
restante y se establece el termino
de negociacion acordado por el
mismo

Coordinador de
Comercio Exterior

IV-01.
Logistica de
Exportacion

9.1

Se notifica al cliente por medio de
un correo la fecha programada de
entrega del producto, recepcion del
equipo en la motonave y de
embarcacion, posteriormente la
fecha de llegada segun sea el
destino.

Coordinador de
Comercio Exterior

IV-01.
Logistica de
Exportacion

9.2

Una vez se despacha el producto,
se envia nuevamente un correo al
cliente con los siguientes
documentos; copia de la factura,
lista de empaque y el certificado de
origen. Posteriormente se realiza el
seguimiento al equipo y se notifica
via mail las novedades que se
presenten

Coordinador
Comercio Exterior

de

IV-01.
Logistica de
Exportaciéon

10

Asesoria Técnica
Segun criterio definido en el
“Portafolio Comercial” OV-01 y
en el Contrato de Fabricacién de
Encofrado Metalico,

Coordinador de
Comercio Exterior

RV-05
Informe de
Asesoria
Técnica
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ANEXO E. (Continuacion)

10

se planea y coordina todo lo
concerniente al traslado de un
Coordinador Técnico de obra al
lugar definido por el cliente para la
realizacion de la asesoria técnica,
la cual se reportard en el formato
“Informe de Asesoria Técnica”
RV-05, dandolo a conocer a las
partes involucradas para la toma
de acciones que se requieran como
resultado de la misma.

Asesor De Obra
Internacional

11

Servicio Posventa

Se contacta al cliente con el fin de
corroborar el servicio prestado
durante la asesoria técnica,
cumplimiento de entrega del
producto y resolver cualquier
inquietud o sugerencia presentada
durante el desarrollo del proyecto.

Coordinador de
Comercio Exterior

12

Seguimiento Gestion comercial

Con base en el “Reporte de Visita
Comercial” RV-08 entregado por
los Asesores y/lo  Agentes
Comerciales semanalmente, e

informe de gestion de
Distribuidores entregado
mensualmente, el Director
Comercial ylo el Director

Administrativo  Nacional realiza
seguimiento a la gestion con el fin
de evaluar el cumplimiento de lo
pactado en el contrato de
vinculacion con la empresa,
retroalimentando los resultados
obtenidos a través de los
indicadores y tomandose acciones
cuando se requiera.

Director Comercial
Nacional

RV-08
Reporte de
Visita
Comercial

Fuente: Industrias Metalex
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Anexo F. Ficha Técnica Del Encofrado Metalico

ESPECIFICACIONES TECNICAS

Superficie de Contacto:;

Lamina Aceitada y Decapada 2.5 mm

Bandas de Acopie:

Lamina Hot Rolled 3.0 mm

TABLERC

PANEL

Fuente:

Industrias
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Refuerzos: Lamina Cold Rolled 1.9 mm
Ensamble: Soldadura de Alta penetracién
Pintura: Anticorrosivo primer color Verde Oliva
Durabilidad: 1000 usos
Peso méaximo por Unidad: 26 Kg.
Presion Maxima de Vaciado (HO 2.4 m): 4800 Kg/m2
Capacidad de Tension de Distanciadores
6400 Kg
por tablero de 24” mm
APOYO BARANDA
SUPPORT

PARAL DE SEGURIDAD
SAFETY SHORE

SOPORTE PARA ANDAMIO
SCAFFOLDING SUPPORT

PARAL TELESCOPKCO
TELESCOPIC SMORE KEY

Metalex



Anexo G: Incoterms 2010

SIGLAS

INCOTERMS

Embalaje y verificacion
(com:rcalidad. medida,
peso, etc...)

Carga (loading)

Transporte interior o terminal
(de fabrica a puerto,
aeropuerto a terminal,
grupajes, etc...)
Formalidades aduaneras de
Exportacién

Maniobras en puerto

o terminal de salida

Transporte internacional

Seguro de mercancias

Maniobras en puerto
o terminal de entrada

Formalidades aduaneras
de i6on

(despacho aduanal,
impuestos, araceles, etc.)

Transporte interior
(de puerto a fibrica,
aeropuerto a terminal
grupsjes, etc.)
Recepcion y descarga

Medio de transporte

Fuente:

de

SEA

CARGO
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LOGISTICS

COLOMBIA
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Anexo H. Formas De Pago

FORMA DE

PAGO

Cheque

Giro
bancario

Transferen

Cla

Cobranza
Bancaria

Carta
Crédito

de

MOMENTO DE
PAGO
AL
(EXPORTADOR)

Antes de

embarcar.

A la fecha del
giro

Antes de

embarcar

Al momento de
presentar
documentos
financieros

y documentos
comercial
es

Cuando el
embarque ha
sido

Enviado.

Fuente: Tomado de InLog Logistics

DISPONIBILIDAD
DE LOS BIENES
PARA EL
IMPORTADOR

Al arribo

Antes del Pago

Al arribo

Al arribo

En cuanto llegue
el

embarque
previamente
Confirmado.

119

RIESGOS DEL
EXPORTADOR

Alto Riesgo

Alta

Confianza de
que la
transaccion la
gestione el

importador
Ninguno, se
verifica el

acreditamient
0 a la cuenta.

Riesgo Medio
ante la
posibilidad de
ser rechazado
por fondos
insuficientes o
endosos
irregulares.
Ninguno,
tomando en
cuenta

los términos
de la
carta de
Crédito
confirmado.

RIESGOS DE
IMPORTADOR
Completa
confianza en el
Expotadador
Minimo  riesgo.
Solo verifica
cantidad y
calidad de |la
mercancia al
arribo.

Alta  Confianza

en el proveedor;
Alto Riesgo por

parte del
comprador

El Importador
mantiene la
posibilidad de

negar el pago si
el embarque no
ha llegado o esta
incompleto.

Casi ninguno,
especificando

los
requerimientos
del

comprador en la
carta de
Crédito.



Anexo L. Mapa De Procesos

PLANEACION GESTION DE
ESTRATEGICA CALIDAD

g SROCESO DE REALIZACION DEL pp

LIl
= - To =
& - <2 TTTTS =
= DISENG Y N1 | o
e DESARROLLO [ o
o S~ fr]
a :I:I PRODUCCION =
o ENCOFRADO 5
E METALICO E
3 [ COMERCIAL | |::> [ LOGISTICA DE -
| SERVICIO s
M —
=
PROCESsOS DE APOYC o

| TALENTO } COMTAELE ¥
HUNMAMNO FINACIERO

(Mo auditablel, By

TECHNOLOGIA

COMPRAS INFORMATICA
ﬂ"'l.g#:.

Fuente: La autora
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Anexo J. Dofa — Area De Talento Humano

DOFA — AREA DE TALENTO
HUMANO

FORTALEZAS
F1.Estructura organizacional
definida.

F2. Control  eficaz  del

inventario de implementos y
papeleria.

F3. Programa de seguridad
industrial para la prevencion
de accidentes laborales.

F4. Programa de Salud
Ocupacional enfocado a la
medicina preventiva.

DEBILIDADES
D1. No se dispone de un
archivo o reserva de HV, que

permita su consulta
electrénica en caso de
requerirlo.

D2. No se dispone de una

escala Salarial.

D3. El Area no tiene un Plan
estratégico definido, solo se
enfoca en el Dia a Dia

D4. No se realiza wuna
evaluacion  periédica  de
desempefio, por tanto no hay
claridad en las competencias
por area.

OPORTUNIDADES
O1. Existe interés por parte de
los directivos de la empresa de

implementar un modelo
estratégico de gestion
humana.

0O2. Personal comprometido

ESTRATEGIAS - FO
Optimizar la difusion al
personal administrativo sobre
los riesgos laborales.

(F3-02)

Realizar seguimiento y
actualizacion a los examenes

ESTRATEGIAS - DO

Definir plan estratégico del
area donde se incluyan
proyectos a corto, mediano y
largo plazo, con el fin de
reducir las brechas frente a lo
que requiere el negocio.(D3-
D4-01)

frente al desarrollo de sus | médicos. (F4-01-02)

funciones Definir politicas y
procedimientos con al area de
calidad para establecer
lineamientos de evaluacion al
personal. (D4- 02)

AMENAZAS ESTRATEGIAS -FA ESTRATEGIAS — DA

Al. Falta de cultura de | Capacitaciones, campafia de | Establecer  sistemas de

prevencion frente a los riesgos | sensibilizacion en pro de | evaluacion del  personal

laborales. reducir los accidentes | objetiva .(D2-D4- A2)

laborales (F3- Al)
A2. Alta demanda de Disefar e implementar

seleccion de personal debido a
la alta rotacién y por lo tanto
generacion de cuellos de
botella en multiples procesos
de la compaiiia.

Supervision 'y vigilancia por
parte del Coordinador de
Salud Ocupacional, en cuanto
al cumplimiento e implementos
de SI. (F3-Al)

estrategias que mejoren los
indices de Clima Laboral.
(D3-A2)

Fuente: La autora
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Anexo K. Dofa — Area De Produccién

DOFA — AREA DE
PRODUCCION

FORTALEZAS

F1. Implementacion  del
sistema de calidad dentro de la

estandarizacion del proceso
productivo.

F2. Documentacion de los
procedimientos y los

responsables de realizarlas.

F3.Desarrollo de investigacion
en nuevos productos
terminados.

DEBILIDADES

D1. Incumplimiento en la
programacion de despachos y
entregas de mercancia.

D3. Existe equipo con mucho
tiempo de uso, por tanto su
deterioro normal impide que a
la hora del mantenimiento se
provea un mayor tiempo de
vida atil.

D3. No se conoce la
capacidad productiva méaxima
real de la planta.

D4. Alta rotacion del personal
operativo en planta.

OPORTUNIDADES

O1. Aprovechamiento de las
capacidades técnicas  del
Recurso Humano.

02. Determinar la cantidad de
operarios que se requieren
para cada linea de produccion.

03. Explotacion de la
capacidad real de produccion.

ESTRATEGIAS - FO

Elaborar, controlar y realizar
seguimiento a los indicadores
gque midan la capacidad
productiva de la planta. (F1-
F2-01)

Aprovechar la habilidad vy
conocimiento del personal
para el disefio y desarrollo de
nuevos productos. (F3-O1)

ESTRATEGIAS - DO

Implementar un plan de
trazabilidad en las lineas de
productividad mas
significativas. (D3- 02)

Realizar seguimiento sobre
revision periddica del
mantenimiento realizado por
los empleados (D3-01)

AMENAZAS

Al. Los cambios tecnol6gicos
y productos que ofrecen la
competencia.

ESTRATEGIAS -FA

Tomar de la competencia un
nivel de referencia para
innovar en el proceso
productivo.

ESTRATEGIAS - DA

Actualizacion 'y adaptacion
tecnolégica y productos que
se ofrecen en el mercado.
(D3-Al)

Fuente: La autora
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Anexo L. Dofa — Area Financiera Y Contable

DOFA - AREA FINANCIERA
Y CONTABLE

FORTALEZAS

F1- Solidez financiera que le
otorga respaldo para
endeudarse y comprometerse
con los entes bancarios.

F2. El equipo humano cumple
con las funciones del area.

F3. Planeacion tributaria
definida.

DEBILIDADES

D1. Los sistemas de
informacion en el area es de
ingreso  manual, estando
vulnerable errores humano e
inseguridad.

D2. Dificultad en la
adaptacion al nuevo software
contable.

OPORTUNIDADES

O1. Baja liquidez para el pago
de las obligaciones.

02. Programas  informaticos
para el andlisis de informacion
financiera.

ESTRATEGIAS - FO

Implementacion del principio
de conformidad financiera, no
cancelar inversién con activos
a corto plazo.(F1-0O1)

ESTRATEGIAS - DO

Modernizacion de los
sistemas de informacién, con
consulta en linea y via WEB
(D2-02).

AMENAZAS

Al. Sobreendeudamiento de
las compaifiias.

A2. El apalancamiento de la

empresa esta localizado
principalmente en el sector
financiero, que es el mas
costoso.

ESTRATEGIAS -FA

Respetar los presupuestos de
caja y de inversion. (F1-Al)

Respaldo con el patrimonio de
los socios para el
endeudamiento financiero a
largo plazo (F1-A2).

ESTRATEGIAS - DA

Cumplimiento de los
presupuestos operacionales
que permitan el desarrollo de
los objetivos institucionales.

Fuente: La autora
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Anexo M. DOFA — Area Comercial Y Mercadeo Internacional.

DOFA - AREA COMERCIAL
Y MERCADEO
INTERNACIONAL

FORTALEZAS
F1- Certificados en SGC 2008.

F2. Ofrecemos seguridad en
cuanto a  politicas de
negociacion (pdliza anticipo,
cumplimiento y calidad de los
equipos).

F3. Participacién del 80% del
mercado nacional, durante 25
anos.

F4. Metalex proporciona un

equipo de  mantenimiento
completo por juego de
encofrado.

DEBILIDADES

D1.No se cuenta con un plan
estratégico exportador.

D2. Carente seguimiento a
los indices de gestién
comercial internacional.

D3. No se cuenta con aliados
en la logistica de exportacion.

OPORTUNIDADES

O1l. Crecimiento del sector
constructivo como jalonador de
la economia mundial.

02. Participacion en ferias y
misiones internacional.

03. Alianzas entre entes como
Proexport y Bancoldex.

O4. Acuerdos internacionales
y Politica arancelaria

ESTRATEGIAS - FO

Establecer un plan de
mercadeo internacional que
permita posicionar la marca
Metalex. (F1-O2)

Planificar el cronograma de
participacion en ferias vy
misiones comerciales en base
al Plan de Accién. (F3-02-04)

ESTRATEGIAS - DO

Disefiar y ejecutar un plan
estratégico exportador (D1-
01)

Consolidar las bases de datos
de los Clientes potenciales,
de acuerdo al barrido en
mercados objetivos. (D2-03)

Evaluar las proyecciones en
el corto, mediano y largo
plazo del &area de comercio
exterior. (D2-01)

AMENAZAS

Al. Precios bajos por parte de
la competencia.

A2. Estructuras en aluminio
crecientes.

ESTRATEGIAS -FA

Establecer politicas de precios
en los mercados objetivos.
(F3-A1)

Definir una estrategia de
costos por producto. (F4-A2)

ESTRATEGIAS - DA

Definir un operador de carga
y aduanal que permita la
competencia en bajos precios
por recargos logisticos (D3-
Al)

Fuente: La autora
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Anexo N. Estructura Simplificada De La Industria Metalmecanica.

metalmecinicos —|Pamcﬂ;:1na|

no eléctrica

= e ——{Agiopecuand]
1 —

Maiguinas

Polvo ferroso E—

Fuente: Agenda Interna Para La Productividad Y La Competitividad. Documento Sectorial

Metalmecéanica Y Siderdrgica. DNP. P4g.22
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Anexo O. Comportamiento De La Actividad Econémica 2924 — Ciiu Rev.3.1.

COP 300,000
=== Produccion bruta

COP 250,000 o
—s=Valor agregado _+»~"

~

COP 200,000 /

COP 150,000

COP 100,000

Mlles de Mlllones de COP

COP 50,000

COPO

2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011

Fuente: Calculo de la autora a partir de la EAM 2000-2011p*
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Anexo P. Comparativo De Ofertas De Formaleta Metélica.

Proveedor Metalex Formesan Foster [Meccano AceroMeccano Alum,| Forsa
Cantidad M2 2.125,00 1.176,07 562,62 678,85 678,85 556,10
Precio unit x m2 EXW USD 226,36] USD 255,00{ USD 248,31 USD 310,28 USD 433,37 USD 452,14
Valor Oferta USD 481.015| USD 299.897| USD 139.704| USD 210.634| USD 294.196 USD 251.437
Total oferta puesta en

. USD 582.367| USD 375.893| USD 193.273| USD 259.519| USD 355.443| USD 305.151
obra Mexico

Ajustes para hacer las ofertas comparables tomando como referencia la cotizacion de Metalex

M2 faltantes - 948,93 1.562,38 1.446,15 1.446,15 1.568,90
Precio uni Mt2 - DDP USD 274,06] USD 319,62| USD 343,52 USD 382,29 USD 523,60|  USD 548,73
valor faltantes - USD 303.297| USD 536.713|  USD 552.852| USD 757.197| USD 860.910
VALOR TOTAL OFERTA

COMPARABLE -DDP USD 582.367| USD 679.189| USD 729.986| USD 812.371( USD 1.112.640( USD 1.166.062

Fuente: Célculos por la autora, en base a la Oferta presentada al Grupo Cariari.
Metalex cotiza mas mt2 pues se presenta la propuesta en el Sistema Muro-Losa

(el mas completo).
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