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TESIS PARA OPTAR TITULO PROFESIONAL

Estrategia de Posicionamiento Concentrada y Estrategia de Inversién en Plantas

Metalmecénicas de Lima Metropolitana.

LIZANDRO LLACZA HUAYAPA

Descrigtores: Estrategias, Posicionamiento, Concentracién, lnversién, Plantas

Metalmecanicas, Laboratorios Farmacéuticos.

Resumen:

Esie trabajo tiene por objetivo principal definir e identi}401carIa estrategia de

posicionamiento que permite realizar o implementar Ia estrategia de inversion, para ello pane

de una revision del estado de la cuestién sobre la estrategias basica de marketing y

posteriormente propone investigar, en Ias plantas metalmecénicas: 1. La reiacién de la

valoracién en los atributos del producto y la calidad de los mismos, 2) La relacién de la

definicién de un segmento de mercado objetivo y los costos de produccion y 3) La relacién de

la diferenciacién en los servicios y la inversion en actividades de marketing.

Para conseguir estos objetivos, ei trabajo se divide en cuatro capitulos. El Primer

Cagitulo trata sobre los fundamentos tebricos de la estrategia metalmecanicat se enuncia el

probiema de investigacién en Ias plantas metaimecanicas, la oferta y demanda de Ias mismas y

las estrategias bésicas de marketing. En ei Segundo Cagitulo Ia formulacién del problema, Ia

hipétesis y la relacién de Ias variables e indicadores, Ia metodoiogia aplicada para el contraste

de la hipétesis. El Tercer Cagitulo va destinado a desglosar Ios resultados obtenidos en este

trabajo, analisis descriptive sobre resultados estadisticos, analisis teérico de datos y asociacion

de variables e indicadores y el Cuarto Cagitulo expone Ia presentacién del modelo estratégico

de posicionamiento concentrado y de inversién, detailados por variables. Asimismo Ias

conclusiones y recomendaciones de la presente investigacién.
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THESIS FOR PROFESSIONAL TITLE

Concentrated Positioning Strategy and Investment Strategy

Metalworking Plant in Lima.

LIZANDRO LLACZA HUAYAPA

 : Strategies, Positioning, Concentration, Investment, Metalworking Plants,

Pharmaceutical Laboratories.

Abstrac:

This paper aims at de}401ningand identifying the positioning strategy that allows for or

take the investment strategy for this part of a review of the state of affairs on the basic

strategies of marketing and later proposes to investigate, in metalworking plants: 1. The

relationship of the valuation of product attributes and quality thereof, 2) the relationship of the

definition of a segment of target market and production costs and 3) the relationship of

differentiation in services and investment marketing activities.

To achieve these objectives, the work is divided into four chapters. The first chagter

describes the theoretical foundations of the Strategy Metalworking: states the research problem

in Metalworking plants, supply and demand for them and the basic strategies of marketing. In

the second chagter, the formulation of the problem, hypothesis and the relationship of the

variables and indicators, the methodology used for the test of the hypothesis. The Third

Chagter is intended to break the results obtained in this study, descriptive analysis of statistical

results, theoretical analysis and data association variables and indicators and the fourth

chagter describes the presentation of the model focused strategic positioning and investment,

broken down by variables. Also the conclusions and recommendations of this research.
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INTRODUCCION (*)

La industria metalmecanica en sus diferentes especialidades, se ha

convertido en una actividad de desarrollo, base sostenible de la economia

del pais. Esta industria cubre 04 especialidades, y en su especialidad de

meca'nica de produccién posee vital importancia en la manufactura de

elementos y/o accesorios para maquina y/o equipos de la industria

farmacéutica, mas concretamente para los laboratories farmacéuticos, que

estén destinados a la produccién de medicamentos.

En esta especialidad de mecénica de produccién operan talleres de

maestranza especial o simplemente plantas metalmecanicas que son micro y

peque}401asempresas dedicadas a brindar servicios o estudios de ingenieria,

mantenimiento y manufactura de elementos industriales, en tanto estas

plantas en su afan de brindar servicios, presentan debilidades en la parte de

orientacién al mercado y el enfoque sobre Ias actividades de marketing, que

se traduce en las siguientes premisas: poca concentracién para inventariar

rasgos de valor especi}401coy diferenciado en los productos manufacturados,

poca implementacién tecnolégica, los servicios de apoyo son poco o nada

sostenible, no definen segmento de mercado objetivo y el personal técnico

profesional con poca experiencia, no especializado, con pocos conocimientos

propios del proceso productivo, estas falencias traen consigo a que los

laboratorios farmacéuticos tomen otra ruta la de importar productos

(elementos y/o accesorios metalmecanicos) a un alto costo, dejando a lado la

oferta de los nacionales.

AROTOMA C. Sixto; (2007) Tesis de Grade y Melodologia de lnvesrigacién en organizaciones, Memado y

Sociedad �024Teoria y Practice 1ra ed. Pen). 2



Las plantas metalmecénicas han prestado considerable atencion a

establecer Ia necesidad estratégica en la disciplina de marketing y a

examinar la naturaleza en si misma, al mismo tiempo, adoptar la orientacion

estratégica mas especi}401camentea su tendencia hacia Ias medidas de

resultados a corto y largo plazo y su aplicabilidad de herramientas

estratégicas de marketing en el mundo real de la metalmecanica, por ello Ia

estrategia bésica de marketing proporciona opciones estratégicas de acuerdo

a las caracteristicas especi}401casdel sector en estudio, en tal sentido, Ias

premisas expuestas sobre Ias debilidades de Ias plantas metalmecanicas

obliga a Ias mismas Iograr posicion a través de estrategias de marketing

fundamentada en la especializacion y estrategias de inversion, ganando

mayor participacion en el mercado y altos niveles de beneficio en el futuro.

Después de manifestar Ias debilidades de las plantas metalmecénicas y

_exponer Ias herramientas estratégicas de marketing y considerando el papel

relevante que se le asigna a la fuerza de investigacion de formulo el siguiente

problemat g,Qué estrategia de posicionamiento permite realizar la estrategia

de inversion en un contexto de demanda muy especializada, en un planta

metalmecénica de Lima metropo|itana'?, esta interrogante permite identificar

la estrategia que fomente el desarrollo y la competitividad en las plantas

metalmecanicas en un entorno competitivo y limitado. Asimismo la

investigacion surge desde el momento que se decide por vocacion ser parte

del proceso de manufactura sistematizada y automatizada en el sector de la

industria metalmecanica y que hace entrever que el Peru no esta en

capacidad suficiente para enfrentar riesgos de manufactura y que siempre se

tienen que depender de paises con alto nivel tecnolégico.

Por ello Ias plantas metalmecanicas pretenden identi}401carestrategia de

posicionamiento que permita Ilevar estrategia de inversion, para ganar

participacion en el mercado y preferencia de los laboratorios farmacéuticos.

3



La presente investigacién esta enfocada a contrastar Ias siguientes

Hipétesis: (H1) La aplicacién de la estrategia de posicionamiento concentrada

permite realizar Ia estrategia de inversion; (H2) la valoracion de los atributos

conduce a mayor calidad del producto; (H3) ei segmento de mercado definido

optimiza costos de produccion y (H4) Ia diferenciacion en servicios permite

realizar imponantes inversiones en actividades de marketing, todo ello en un

entorno de demanda muy especializada.

El material empleado bésicamente es la encuesta tipo Liken�030de Rensis

Liken�030aplicado a trabajadores de las plantas metalmecénicas PMs y

Iaboratorios farmacéuticos LFs, Ias que han sido procesadas y mostradas en

mediciones estadisticas, gréficos y cuadros de doble entrada analizados e

interpretados bajo el método de la técnica Liken�030en sus cinco escalas que

plantea (de -2.0 a �0241.1=Muymalo; de -1.0 a �024O.6=Ma|o;de -0.5 a

0.5=Regu|ar; de 0.6 a 1.0=Bueno y de 1.1 a 2.0=Muy bueno). El método de

investigacién es empirico, descriptivo, inductivo y deductivo.

Los resultados de la investigacion resaltan que los LFs califican a Ias

PMs una escala de 0.50=Regu|ar, es decir Ias PMs manufacturan productos

de baja calidad debido a que no valoran Ios caracteristicas del producto, Ias

especi}401cacionestécnicas, Ias expectativas y los servicios de apoyo;

igualmente, cali}401canun rango de O.54=Regular especificando que sus costos

de produccién son altos debido a que no cuentan con tecnologia moderna,

personal poco especializado e inadecuados procesos productivos; asimismo

cali}401canuna escala de 0.30=Regu|ar, mostrando que la diferenciacién en los

v servicios sobre entrega a tiempo, volumen, capacitacion y disponibilidad

deben mejorarse y mucho para seguir realizando importantes inversiones en

actividades de marketing. Por otra parte el 60% de Ias PMs sostienen que

orientarse a un segmento de mercado definido (manufactura de elemenlos o

accesorios para maquinas y equipos destinadas a la produccién de

4



medicamentos) permite realizar inversiones en capital y construccién de

escalas e}401cientespara Iograr posicionamiento, a través del cual obtener

mayores mérgenes de utilidad.

Finalmente, para la ejecucién de la presente investigacién se ha tenido

di}401cultades,principalmente sobre el tema de estudio muy limitado y

especi}401co,ademés Ia obtencién de datos de los laboratories farmacéuticos.

5



CAPITULO I

FUNDAMENTOS TEORICOS �030

1.1 PROBLEMA DE INVESTIGACION

Dentro de la gestién productiva, el sector de la industria

metalmecénica cuenta con diversas especialidades, como la mecénica

de produccién, la matricera, Ia construccién de estructuras metélicas y

el sector de mantenimiento de maquinas o equipos, para diferentes

industrias conexas. A continuacién se describen estas especialidades

K con mayor precisién.
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LA INDUSTRIA METALMECANICA

Esta industria metalmecénica cubre O4 especialidades veamos.

A. Mecénica de produccién

Manufactura de todo tipo de piezas y panes meta'|icas ya sea por:

mecanizados convencionales (tradiciona|es): torneado, cepillado,

taladrado, mandrilado, brochado, fresado, rectificado, aserrado, tallado

de engranajes y otros, 0 mecanizados no convencionales: ultrasénico,

electroerosién, maquinado por haz de Iéser, electroquimico. maquinado

por chorro abrasivo por haz de electrones, por arco de plasma, fresado

quimico y otros.

B. Matricera

Produccién de moldes por ejemplo para la industria del pléstico.

C. Construccién de estructuras metélicas

Construccién de techos, tanques, torres y otros.

D. Mantenimiento

lnstalacién, montaje y mantenimiento de maquinarias y equipos

industriales. .

La industria metalmecénica dentro de su especialidad de

mecénica de produccién y en términos de empresa cuenta con sector de

Talleres de maestranza especial o simplemente Plantas

metalmecénicas PMs; estas plantas son microempresas dedicadas a

brindar servicios o estudios de ingenieria, mantenimiento y manufactura

de elementos y/o accesorios para maquinarias y/o equipos industriales

. destinados a la produccién de medicamentos de la industria

farmacéutica, concretamente para laboratories farmacéuticos LFs.

7



Estas PLANTAS METALMECANICAS (PMs), operan en dos areas

claramente definidas: 1) Proceso de mecanizado por arranque de viruta,

que son procesos operados con aceros especiales y 2) Proceso de

ensamble por soldadura, realizado con maquina soldadora TIG en aceros

inoxidab|es.(�030).Estas areas estén operando de manera de}401cientedebido

a que hay poca implementacién tanto tecnolégico, potencial humano y

orientacién a un nicho de mercado, su especializacion para la

manufactura de los elementos y accesorios de maquinarias y equipos

industriales son minimos, con esta determinacion le resulta dificil

optimizar Ia inversion y acceder a mayor participacién en el mercado.

Mientras tanto los laboratorios farmacéuticos al quien brinda servicios

importan productos de equipos mecanizados y procesados en aceros

inoxidables. ~

Ahora a pesar de Ias falencias que poseen en la parte del

producto, procesos y servicios de apoyo también se di}401cultanen la parte

de oferta es decir:

a. No manejan politicas de precios adecuados y competitivos, debido a

que sus costos de operacién son cambiantes ya que operan en un

mercado muy amplio y no estandarizan sus estrategias de precios.

Asimismo el }402ujodel proceso productivo no mantiene una secuencia

predeterminada.

b. Deficiente implementacién de estrategias de marketing en cobertura

de mercado, la mayoria de estas plantas de maestranza

metalmecénicas PMs aplican estrategia no tan efectiva para

posicionar el servicio, es mas no aplican estrategias de marketing

fundamentada en la especializacién lo que genera tomar otras rutas

por pane de los LFs.

{~3"£J;;?e?¥;};;Z}J;;;E;;2E;{;.;Z;;';;TFRI"�030""""�035'""'"�031"'""""'"""""""'""""�030"'
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c. No se establece diferenciacion en los bienes y servicios que ofrecen;

no dise}401anatributos significativos para distinguir lo que ofrece una

P>Ms de Io que ofrece Ia competencia, tampoco existe calidad de

servicio para con los clienles, es decir no estan satisfaciendo sus mas

exigentes necesidades de los LFs.

d. Deficiente desempe}401olaboral; generado por la carencia de

especializacion en el proceso de manufactura de elementos

metalmecanicos, por el que incurre en exceso de costo en el proceso

productivo.

e. Poca implementacién tecnolégica para el proceso de manufactura;

este aspecto es relevante para generar mayores beneficios pues Ias

plantas de maestranza metalmecénica no poseen tecnologia

adecuadamente moderna, por el cual, peca en la incapacidad de

cumplimiento en el plazo previsto que en términos de rentabilidad el

tiempo es el mayor costo.

En suma Ias plantas de maestranza metalmecénica PMs sienten

que poseen Ia capacidad suficiente para servir a los diferentes segmentos

del mercado, estas plantas no son consientes, creen que pueden servir

de manera optima a todos los posibles clientes o sectores industriales

que existen en el mercado determinado. Dado que el éxito en la gestion

empresarial moderna tiene base imprescindible en identi}401carclaramente

estrategia de posicionamiento que permita Ilevar una adecuada y

progresiva estrategia de inversion en un mercado o contexto de demanda

de alta especializacién y limitada. La aplicacién eficaz y e}401cientede la

estrategia bésica de marketing admite enfrentar el cambio a escala

global, logrando obtener bene}401ciossumamente promisorios en el mundo

de los negocios de alta competitividad.

�030 9



1.2 MARCO TEORICO GENERAL

2.1.1 OFERTA DE LAS PLANTAS METALMECANICAS PMs.

En la ciudad de Lima hay, aproximadamente, 176 plantas

metalmecénicas hasta el a}401o2009(2). El 80% de estas plantas no

poseen dedicacién exclusiva al servicio o la fabricacién total 0 parcial

de productos metalmecénicos destinados a maquinarias o equipos

de uso farmacolégico, ello es debido a que destinan parte de los

servicios a otros subsectores. En tanto Ia diferencia brinda servicios

con caracteristicas que se}401alauna mixtura implicita de tangibles e

intangibles a la industria farmacéutica concretamente para LFs.

Los productos y servicios metalmecénicos realizados por las

plantas de la muestra estudio de campo, son la aplicacién de la

ingenieria hacia la ejecucién de Ias mismas y se resume en lo

siguiente:

- ' Optimizacién de maquinas y equipos

- Modificacién de maquinas y equipos.

- Implementacién y automatizacién de procesos.

- Overhaul de maquinarias.

- Mantenimiento general de maquinas y equipos

- Manufactura de piezas, elementos de méquina y equipos

mecénicos, ya sea programados 0 de emergencia.

- Manufactura de elementos y equipos ensamblados por

soldadura en aceros inoxidables. _

- Reemplazo de equipos e instalaciones.

E;E3;;};;LE;33;'E;3;;';[;12Z;;;ZS®E;;T"""�031"""'"�035'"""""�035""""""""'"�030""""""
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Las PMs manufacturan volumenes de produccién especializada

�030 y limitada, dado que la produccién consiste en Iotes Iimitados,

dependen de los pedidos y las ventas imprevistas. El numero de

. piezas por lote varia entre 10 y 500, estas plantas generalmente

trabajan de 3 a mas productos simultaneamente fabricandolos en

cualquier orden y cantidad dependiendo de la demanda. El cambio

. de productos comprometidos es frecuente y en algunos casos, el

beneficio por pieza producida excede al bene}401cioalcanzado si se

aceptara otro tipo de manufactura, por ejemplo la manufactura de

matrices para maquinas blisteres.

La produccién ofertada a}401otras a}401opor Ias PMS, con Ias

de}401cienciasclaras mencionadas en la apreciacién problematica y la

coyuntura que constata a través de la préctica, Ias plantas trabajan al

65% de capacidad instalada, este indicador esta por debajo de lo

recomendado para plantas manufactureras metalmecénicas que

deben estar en el orden de 75 �02480% de CI (3)

Ahora bien, para satisfacer Ias necesidades de los LFs y los

requerimientos mencionados en el cuadro Nro. 01 de la demanda, los

PMs aplican dos tipos de procesos.

- Proceso de mecanizado con arranque de viruta y

- Proceso de ensamble de materiales por soldadura:

Dos areas claramente definidas e implementadas para este }401n.

FfELZ;I;�030%;}{;J§rZ;s}E;;'£;5;;Eééiéa7"""""'"�030�034"""""""""""M""""'"'""""""'
PROMIMANT E.|.R.L. (Proyecto de Mecanizado en Ingenieria y Manlenimiento) 1 1



PROCESO POR MECANIZADO

Proceso realizado con maquinas y herramientas_ empleando

I como materia prima aceros especiales para elementos de maquinas,

duraluminio, aceros inoxidables (aceros Boeh/er o equivalentes) y

otros en menor escala; cumpliendo con las normas ISO, D/Ny UNE �030

en cuanto a tolerancias, ajustes y acabados; mientras Ios materiales

de acuerdo a Ias normas SAE, A/Sly DIN.

PROCESO DE ENSAMBLE POR SOLDADURA

Realizado con maquina soldadora proceso T/G y equipos

eléctricos porlatiles; empleando como materia prima; planchas,

tubos, barras, mallas, varillas y accesorios; todos ellos, de acero

inoxidable de acuerdo a Ias mismas normas para caracteristicas de

materiales, mientras para el proceso de soldadura se ajustan a las

normas DIN yAWS.

2.1.2 DEMANDA DE LAS PLANTAS METALMECI-'\NlCAS PMs.

La demanda de estas PMs esta enmarcada basicamente al

sector industrial farmacéutico, es el segmento al que brinda servicios

de ingenieria, mantenimiento y manufactura de elementos y

accesorios para sus maquinarias industriales destinadas a la

produccién de medicamentos. Por tanto el mercado farmacéutico

cuenta con un maximo de 126 Iaboratorios a nivel nacional, de los

cuales el 95% de los laboratories LFs. se concentra en la ciudad de

Lima capital y distritos (�030)

I-3'E23};BlfééééféEJQEJIQ13;];§r3Z;&f'.E;L;}.?;E§;;';?
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La evidencia en la demanda de los laboratorios farmacéuticos

LFs es creciente, permanente y sin Iimites de productos

farmacéuticos, el mercado nacional abierto, exige competitividad en

precios, desarrollo y lanzamiento al mercado de nuevos productos,

con presentaciones innovadoras y de conformidad a Ias politicas

externas de control gubernamental organismos como la DIGEMID

dependencia del Ministerio de Salud.

El comportamiento de este sector posee demanda muy

especializada a pesar de la coyuntura, ya que sus productos son muy

demandados y que constantemente implementan equipamiento en sus

procesos. En efecto, Ias situaciones descritas arriba y causados por el

accionar de ésle vasto sector manufacturero estas empresas

demandan servicios de fabricacién o mantenimiento de predomino en

productos farmacéuticos, médicos, naturales, cosméticos y

veterinarios; servicios�031de envasado de medicamento entre otros

referentes al rubro de negocio.

Para mayor precision se detalla el requerimiento de fabricacién

y mantenimiento de predominio, para cada equipo y maquina con su

uso fundamental y actividad especi}401ca.Ver cuadro siguiente.

13



Cuadro Nro. 01

PRODUCTOS QUE REQUIEREN LOS LABORATORIOS

FARMACEUTICOS (5)

Equipo ylo Méquina Uso fundamental Requeri}401niéntode fabricacifs y Actwiiad
- Mantemmlento de predomlmo Especmca

Blisteres y Sellado de tableta y Mairiz de formado y sellado, troquel de Envasado

Encintadoras capsula corte y pre cone, carriles.

Llenadoraz polvo Dosi}401cado:polvo Estrellas. pistones. agujas, vélvulas, E d

Iiquido y crema Iiquido y crema alimentadcras de tapas y tapadoras nvasa 0

Inyecmras Produccnoryde frascos y GUIBS3 plstones, cllmdros hldrayllcos Em/asado

counes agujas sopladoras y accesorios.

Tableteadora Comprimido de tabletas Punzones�031dados ".°|VaS�030guias Y
accesorios

Mezcladoras y Mezclarz polvos liq uidos Ejes, paletas, transmisiones. motores y el .
. . Elaboracu}401n

agitadores y cremas COHJUMO compleio

Secadoras Deshumedecer polvos y Bandejas, cochgs. sistemas eléctricos y e Elaboracién

tabletas conjunto complete.

Fajas y gusanos Transp. Frascos Reductor, transmisiones y Unidad
. . Envasado

transportadores blnsteres y otros complete 0 parcsal

Molina quimrgico Transmisiones, accesorios, tolvas y

mordazas

allmentadores frascos
Ahmemadores de tapas Unidades completes o parciales

Mordazasselladorasvsuias
Red de tuberias Conducir fluidos lnstalaciones completas o parciales

Encapsuladora Dosificar cépsulas Formatos, guias, y mordazas

Bombo grajeadm Colorear tabletas Transmisiones y conjuntu

Etiquetadora Etiquetar Tambor, guias y accesorios

Unidadcomvletaovarcial
Unidadcomvletaovamal �031

Esterilizado Unidad complete o parcial

Unidad complete 0 parcial Elaboracién

Transp. depésilos Unidades completes

Unidadescomvletas
Manrenimienweeneral �030

Informacién obtenida de Ias PMs contrastadas con el requerimiento de los LFs

;=3::;;:'.;;;;;;;';;;1;1;;;;;;;;:3.1;?�034'�034"�034"""""�034""'�034""""'�034""'�034"""""""""""""""'
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Esta es la amplia gama de servicios evidentes que la industria

farmacéutica concretamente LFs requieren y que los PMs. brindan de

manera ineficiente lo cual resulta dificil posicionar sus servicios y

optimizar sus beneficios.

En tal contexto, Ios LFs, implementan adecuadas politicas de

manufactura, implicando directamente desde el dise}401ohasta Ia

instalacién en éptimas condiciones fisicas, operativas y sanitarias Ias

diversas maquinarias y equipos de su infraestructura. con la

participacién y apone técnico de empresas fabricantes,

suministradoras, instaladores como plantas de maestranza

metalmecénicas. La necesidad de demanda surge a partir de los items

abajo considerados: (6)

- Los LFs operan minimamente, en un turno y medio (12hr), dos

turnos (16hr) y en algunos casos tres turnos; por ejemplo,

produccién de dextrosa tres turnos inclusive los sébados y

domingos; por tanto se asegura el grado de demanda de los

servicios de PMs. es imprescindible para darle solucién a su

infraestructura productiva.

- El érea de proyectos y mantenimiento de los LFs, no estén

implementados con maquinas herramientas; més que con algunos

equipos bésicos, accesorios, materiales y mano de obra (técnicos).

Por lo tanto, el servicio de reparaciones, redise}401ose

implementaciones nuevas con manufactura, estén aseguradas para

las PMs.

25;�030ELZLLQTI;35?;{;E£;'E;;;'£;L}E£;;T'""'""'""'"'"'W"W"'""""�031"'"'"W"""'""""""
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- lnfraestructura de maquinarias y equipos con antigiiiedad de 20

" hasta 30 a}401osen la mayoria de los LFs., esa es la realidad; per lo

que el servicio de PMs. es mas que obvio.

1.3 MARCO TEORICO REFERENCIAL ' .

1.3.1 LA ESTRATEGIA BASICA DE MARKETING EN LAS PLANTAS

METALMECANICAS.

La estrategia basica de marketing para Ias plantas de

maestranza metalmecanica PMS tiene base fundamental el de

suministrar una plataforma estratégica o guia basica a panir de la cual

se habra'n de elaborar y desarrollar Ias estrategias para cada uno de

los componentes de la oferta de Ias plantas metalmecénicas por

medio del manejo de los componentes de Ia mezcla de marketing; es

decir producto, precio, distribucién y comunicacién. Asimismo permite

alcanzar una gestién mas coherente organizada, dirigida y e}401cazdel .

area de marketing, al mismo tiempo facilita que dicha gestién

responda con mayor e}401caciaa los objetivos globales o corporativos de

la empresa. (7)

�030 Las estrategias que pueden aplicar Ias PMs. se concretan en

decisiones y acciones que se toman sobre los cuatro elementos

bésicos que conforman la oferta de la empresa y que, tradicionalmente

ha sido la mezcla de marketing, en el grafico Nro. 01 podemos ver a

manera de ejemplo el mix de marketing de las plantas metalmecénicas

V PMs con productos que brindan servicio a Ias laboratorios

farmacéuticos LFs.

2?;E§]EE,§Eé'&12'BEE/1136;E368"'£;�031E;&;Z;{;E;;;§§;'ii;E£;1I;.'EiZ;3E;3F;;'£;';'£'"""""'""
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Gra}401coNro. 01

MIX DE MARKETING �024PMs

; n�030ih11:-IM,-1:193 E
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}402hllliabs I

2 V I
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i L-lime:-s ah j v'lB�030(=1:.�030..,rL-I-3Ii'n1a-�030II-BGE E

~ W �030 V -~---,5»:-«rm~-'~

Fuente: Edlciones Dfaz de Santos

Como puede verse que estos cuatro elementos act}402an

individualmente para:

- Conformar, entre todos la ofena de la empresa; al mismo tiempo

- lnteract}401anen estrecha interdependencia, y

- Se afectan y condicionan mutuamente.

1.3.2 EL PENSAMIENTO ESTRATEGICO DEL MARKETING EN LAS

PLANTAS METALMECANICAS.

Dentro del pensamiento estratégioo de marketing, Ias plantas de

maestranza }401iétéif}401éééhiéasPMS disé}401ahuh tib}401juhtbdé é§ti"a'té§ié§

Ias cuales estén orientadas al servicio de las necesidades mas

exigentes de los Iaboratorios farmacéuticos LFs més aun que el mero

hecho de conseguir utilidades a largo plazo aplicando estrategia de

posicionamiento para luego optimizar estrategias de inversion y Iograr

bene}401ciossumamente atractivos.

I7



' La perspectiva del pensamiento estratégico del marketing de ias

PMs establecen etapas secuenciales siguientes para una clara .

determinacién de estrategias y optimizar beneficios en el futuro tales

como:

I Establecimiento de misiones y metas de las PMs, con el }401nde

obtener elementos de decisién: objetivos corporativos y

especialmente Ios objetivos de inversién.

- Ana'|isis detallado y pormenorizado de la situaciénz datos basicos

del mercado y de la empresa y la identificacién de los problemas y

oportunidades.

- Establecimiento de objetivo ba�031sicoen funcién de las estrategias

bésicas.

- Establecimiento de los objetivos sectorialesz Marketing �024Mix.

- Desarrollo de la estrategia bésica. De cada producto, Iineas de

producto o a la totalidad de Ias PMs, en funcién, a su vez, de

rentabilidad, participacién y posicionamiento, y, ademés de la

estrategia competitiva.

- I Desarrollo de los programas de accién especificos, con sus

correspondientes planes, presupuestos, mecanismos de control, y

otros.

Dado que este proceso se concreta en el documento intemo

que de denomina plan de marketing y que se convierte en guia

-fundamental de Ias acciones de marketing de Ias plantas

meta|mecanicas(°). Esquematicamente podemos ver.

2°?EBi&]E3IJé§'.3K§'Sé';}§§?6§E§;BS�030Z;I;;;;3E;'é;2Z;Z;'iJ;Z;;}2;;�031EKi;;E;§TF§éE;;§;'§ii'1';§7"'"'"
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_ , Gré}401coN° 02

DESARROLLO DEL PENSAMIENTO ESTRATEGICO EN _EL �030

V MARKETING DE LAS PMS.

Funcién Estrayégjggbb 77 V

Misiones y objetivos Diagnéstico

A Metas Estratégicos (dates bésicos)

E

0B._.lETlV0 §
BASICO Z

- °§�030

objetivos ESTF§ATEG|A

Sectoriales 3A5'°A

Funcién Téctica

Fuente: Ediciones Diaz de Santos �030

19



1.3.3 OPCIONES ESTRATEGICAS DE MARKETING

La estrategia basica de marketing debe ser desarrollada en

funcién de tres areas fundamentalesz rentabilidad, par1icipacic'>n de

mercado y posicionamiento, sin embargo, estas tres venientes

basicas, valida en el establecimiento de los objetivos, en el momento

de convertirse en instrumento de ponderacién para el desarrollo de la

estrategia basica deben ser complementadas con un nuevo concepto

el de estrategia competitive es decir la forma como Ias plantas de

maestranza metalmecanicas PMs hara�031nfrente a Ias acciones de

marketing de Ias demas plantas que panicipan en sus mercados o

segmentos de mercado.

Gré}401coNro. 03

ESTRATEGIA BASICA DE MARKETING

�030 Explotacién

RENTABILIDAD EEstabi|idad

lnversién

Crecimiento

. PARTICIPACION Egggeonnflaersién

�030"5RTENTES DE MERCADO Eliminacién
DE LA

ESTBATEGM lndiferenciada

BAS'°A POSICIONAMIENTO E Diferenciada
�031 Concentrada

Con la competencia

ESTRATEGIA Pordelante de la

. . COMPETITIVA competencia

AI margen de la

- competencia

Fuente: Ediciones Diaz de Santos
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A continuacién se detalla Ias cuatro estrategias bésicas de marketing.

A. ESTRATEGIA DE RENTABILIDAD.

Al seleccionarse una determinada estrategia de rentabilidad lo

que pretenden Ias PMs es decidirse sobre niveles de beneficios

deseados dentro de determinados periodos de tiempo. La estrategia de

rentabilidad, tendré, en consecuencia, un efecto directo sobre la gestién _

de marketing afectando éreas tan sensibles como precios, calidad y

comunicacién.

Las opciones bésicas de las PMs.

Gré}401coNro. 04 _

ESTRATEGIA DE

RENTABILIDAD

EXPLOTACION ESTABILIDAD  

La empresa La empresa

eS�030ab'<?°e°°m° invierte recursos

0bJetiV0 La empresa Se con tal de Iograr

}401nancieroIa p'a�035tea,9�030'°9'° . répida
.. de un nivel de ..

obtenaon de la . penetracuon en el
bene}401cioestable d la

mayor durante un largo �030 merca 0 a
rentabilidad _ periodo de espera de '09VaT

posime en e] mas }401em altos niveles de

com pen-Odo de po�030 bene}401ciosen el

. futuro.
tlemo.

Fuente: Ediciones Diaz de Santos
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Estas opciones son excluyentes entre si. Una PM puede adoptar

una de las tres opciones bésicas para la organizacién como conjunto,

para una linea de productos, para un producto 0 para cada uno de los

items que componen un producto. En la realidad diaria, Ia gestién se

caracteriza por una combinacién de estas estrategias, aplicéndose cada

una de ellas en distintos productos segan Ias condiciones imperantes

en sus respectivas mercado o segmentos.

B. ESTRATEGIA DE PARTICIPACION. �030

La estrategia de participacién nos indica para determinar los

mercados donde Ias PMs desean participar y en que proporciones se

pretende panicipar en cada uno de los mercados o segmentos. Para tal

_ efecto se}401alamospreviamente Ias opciones bésicas:

Gré}401coNro. 05

ESTRATEGIA DE

PARTICIPACION

CRECIMIENTO DEFENSA SALIDA

,::::2:;f;:me La de
es a e�031CE'3tcor|nO C; arlea o iro de esta esmegia

prapofg e La empresa tiene ne Odo arga entra oonstituye una

a:T�034.°�035°., ° 5�034 como objetivo }402anfgductos decisién

pa '::::}401?e�030Sea mantener Ias diferentes en consciente y

. I posiciones del m rcados O plani}401cadade

accmnesden Us mercado S: memos aceptar una

".�030j'°j°s previamente n 9 i mesa pérdida

ex�031?endes' O alcanzadas. pe fine: :5 de progresiva de la

en ran�0310 end rcf: ctgosndistintas pamcipacién denuevaa areas e P U . mercado.

actnvndad. a sus habrtuales.

Fuente: Ediciones Diaz de Santos
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C. ESTRATEGIA DE POSICIONAMIENTO.

Las PMs definen Ia forma como esperan que sea percibido el

producto o servicio en la mente de los LFs. Esté intimamente Iigado al

' producto total u oferta, integrada arménicamente a elementos que

tradicionalmente han sido denominados como mezcla de marketing;

producto, precio, distribucién y comunicacién. Asimismo, la clave del

posicionamiento descansa en la comunicacién.

Las opciones bésicas de accién.

Gré}401coNro. 06

' ESTRATEGIA DE
POSICIONAMIENTO

INDIFERENCIADA DIFERENCIADA CONCENTRADA

Puede constituir Ia

I d tLa .empr|esa '0 d v|a;Tc::se||ac?src::::d|: en Constituyen la linea

e:r;nn'1r:ja:1 $332 0 empresa disffuta de de accibn que

hacienda caso omiso ung poslclon I adoptan aquellas

a los segmentos que domIn:nte en 6' d egupresas que

no m:::ar:::e0h(;u:e:ho °°;::::2:':::�034$
dmge a todos '05 excesivamente marketing en un

grupos que '0 competitive y la nicho de mercado
�030t d I ' . . ., . . . .
m riggaenra : :o?::;na dxfereqclaclon lunlda muy blenldeflnldo y

mismas estrategias a la Innovacnon, selecclonado.

puede aceptar el

nivel del producto.

Fuente: Ediciones Diaz de Santos
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D. ESTRATEGIA COMPETITIVA.

Constituye Ia forma como Ios PMs hara'n frente a Ias acciones de

marketing de la competencia que padicipan en sus mercados o

segmentos de mercado. La identificacién precisa de la competencia

permitiré dise}401aruna estrategia competitiva més eficaz, Iogréndose

resultados més productivos, y evitar el derroche del tiempo y recursos

en acciones dirigidas al blanco equivocado.

Las opciones bésicas.

Gré}401coNro. 07

ESTRATEGIA

COMPETITIVA

CON LA POR DELANTE DE AL MARGEN DE LA

COMPETENCIA LA COMPETENCIA COMPETENCIA _

Las empresas toman

en curso algunas

Las empresas acciones por si solas

La empresas mantienen una sin tomar en

reaccionan con actitud de liderazgo consideracién Ias

rapidez y eficacia a en el mercado directrices que traza

Ios movimientos manteniéndose en la competencia, para

estratégicos de la todo momento por introducirse en

competencia. delante de la nuevas areas 0

competencia segmentos de

mercados con

nuevas ofertas.

Fuente: Ediciones Diaz de Santos

24



1.3.4 ESTRATEGIA DE POSICIONAMIENTO CONCENTRADA EN

LAS PLANTAS METALMECANICAS

Es una estrategia de cobertura de mercado donde Ias plantas

metalmecénicas PMs tratan de obtener participacién importante en un

submercado o unos cuantos submercados, es un excelente

mecanismo para que Ias empresas nuevas y peque}401asse afiancen

contra competidores més grandes y con més recursos, y mediante Ia

estrategia concentrado, Ias PMs obtienen una posicién fuerie en el

mercado porque conocen mejor Ias necesidades de sus consumidores

(LFs) en los segmentos o nichos a los que atiende.

La estrategia de posicionamiento concéntrado tiene por objetivo:

Asignarse una poblacién objetivo, restringida y satisfacer Ias

necesidades propuestas del segmento mejor que los competidores Ios

cuales se dirigen a la totalidad del mercado, esta estrategia implica por

consiguiente bien diferenciacién, bien |ide_razgo en costos o bien Ios

dos a la vez pero Unicamente respecto a la poblacién �024objetivo. (9)

La estrategia de posicionamiento se da conforme a los atributos

del producto, Ias caracteristicas, Ias necesidades que satisfacen o Ios

beneficios que ofrecen, Ias ocasiones de utilizacién y clases de

usuarios. En tanto que el posicionamiento se inicia con la

diferenciacién real de la oferta de mercadotécnica de las plantas �030

metalmecénicas, de manera que dé a los laboratorios farmacéuticos

més valor que Ias ofertas de la competencia es decir diferenciacién en

producto, servicio, personal e imagen. (10)

23;;EA§$é236E§'£T}}3;}3T'£J;§;;E;;�030éZ;;1Z;;;TE;Z3TE;;?J3)ZéEX&&'Z'A];I.}3J5??
( ) KOTLER P. YARMSTRONG G. (2003) Fundamentos de Marketing. (6 ed.) Méxlco Edllora Pearson Education.

lnc.. publicada como PRACTICE HALL INC. Pég. 257. 25



Por tanto Ias PMs disfrutan de muchos ahorros operatives

gracias a la especializacién en la produccién, distribucién y promocién.

Si ei segmento se escoge bien y si se apodera del Iiderazgo entonces

Ias PMs podré obtener una excelente rentabilidad o rendimiento sobre

su inversién.

La seleccién de un solo segmento implica dise}401aruna mezcla

de marketing, y para llegar a él, tal estrategia emplea un enfoque de

�034rifle�035(Un estrecho programa dirigido a un objetivo muy precise), lo

que permite penetrar profundamente en un mercado y adquirir buena

reputacién como especialista o experto en él.

El riesgo y las limitaciones de la estrategia orientada a un solo

segmento radican en que Ias PMs tienen �034todoslos huevos en una

sola Canasta". Si decrece ei potenciai de mercado de ese segmento,

Ias PMs saldrén terriblemente perjudicadas. Una estrategia de

concentracién permite obtener cuotas de mercado altas dentro del

segmento ai que se dirige pero que son necesariamente débiles en

relacién al mercado global. ('1)

1.3.5 ESTRATEGIA DE INVERSION EN LAS PLANTAS

METALMECANICAS.

Es una estrategia de rentabilidad, en donde Ias plantas

metalmecénicas PMs invienen recursos con tal de conseguir répida

penetracién en 'el mercado a la espera de Iograr altos niveles de

beneficios en el futuro. Deberé guiarse, por criterios bésicos como.

alta calidad del producto, bajos niveles de precio y fuertes inversiones

en actividades de marketing ('2)

gs;'g;;mj'g:g;"mg31;};;,;;:;;�030;;;;;;�030;:;�030ii;;;;;;;;;:;.;;�030;;i;7'.;';;:35""�034"�034""�030�034�030�034�034�034
0�031)EDICIONES DIAS as SANTOS (1990) La Estrategia Bésica de Marketing (Madrid), Pég. 55 y se. 26



Por ello Ias PMs para realizar estrategia de inversién en un

contexto de demanda muy especializada consideran acciones bésicas

en:

- Mantener y mejorar la calidad del producto en su mas alto nivel

posible con el objetivo de ganar posicién y preferencia de los

Iaboratorios farmacéuticos LFs. .

I Reducir Ios precios, es decir optimizar Ios costos de produccién

consecuentemente ganar participacién en el mercado.

- Realizar importantes inversiones en actividades de marketing

(ventas, publicidad, promociones, distribucién) con el fin de

_ penetrar répidamente en el mercado seleccionado.

- Recursos asignados a I+D

En general, iniciativas orientadas a asegurar margenes de

beneficios a medio y largo plazo, asimismo ganar participacién,

posicién y preferencia en el mercado seleccionado.

1.4 DEFINICION DE TERMINOS

A. Demanda Diferenciada.

Vale decir también oferta especializada y limitada. Es decir que

los volumenes de produccién son Iimitados, flexibles por pedido, y que

se dan por lotes.

B. Diferenciacién

Es el acto de dise}401arun conjunto de caracteristicas

significativas para distinguir lo que ofrece una compa}401iade lo que

ofrece la competencia. Pues cuando se adopta una estrategia de
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posicionamiento, al mismo tiempo incursiona el concepto de

diferenciacién.

C. Especializacién.

Consiste en concentrarse en un grupo especi}401code clientes, en

un segmento de la Iinea de productos. La especializacién se basa en la

premisa de que la empresa esta en condiciones de servir a un objetivo

estratégico més reducido en forma mas eficiente que los competidores

de amplia cobertura. Como resultado, la em�030presase diferencia al

atender mejor Ias necesidades de un mercado �024meta especi}401co,o

reduciendo costos sirviendo a ése mercado, o ambas cosas�030

D. Estrategia.

Una estrategia es un plan general de acciones en virtud al cual

una organizacién busca alcanzar sus objetivos, metas y de cumplir con

su misién. En concreto es la forma como hemos de alcanzar un objetivo

deseado (13)

E. lndustria Metalmecénica.

V Es una actividad industrial que transforma el acero, usando

diversos procesos, maquinarias, equipos y herramientas en una

variedad de productos terminados.

F. Participacién en el Mercado �024

Indica Ia proporcién de las ventas totales de un producto durante

determinado periodo en un mercado especifico capturado por la

organizacién. Es utilizada frecuentemente en los negocios como medida

de desempe}401o(14)

;r=�030JI;;;;N:a'Nj';;;';L';;;;;;.;';;;ga;;:;;;.;;;;:,:mag;;a';;;;i1;;;;;t':;;;;;;';;"'�034"�030�034�034"
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G. Marketing.

El marketing es un sistema total de actividades que incluye un

conjunto de procesos mediante los cuales, se identi}401canIas

necesidades o deseos de los consumidores o clientes para luego

satisfacer de la mejor manera posible al promover el intercambio de

productos y/o servicios de valor con ellos, a cambio de una utilidad o

beneficio para la empresa u organizacién ('5). Es aquella combinacién

de conocimientos y de técnicas orientadas a comprender el mercado y

a in}402uiren él. (*6)

H. Posicionamiento

El posicionamiento comienza con un producto. una mercaderla,

un servicio. una empresa, un instituto o una persona. No se refiere al

producto, sino a lo que se hace con la mente de los probables clientes o

personas a las que se quiere influir, 0 sea, cémo se ubica el producto

en la mente de éstos. Lo imporlante no es lo que el producto es, sino. lo�031

que la gente piensa que el producto es, lo que puede hacer por ellos.

I. Taller o Planta de Maestranza Metalmecénica PMs.

Es un taller de maquinas, equipos y herramientas industrial con

�030 tecnologia acorde a la actividad a desarrollar como mecanizados

convencionales conformado por: tornos, taladros, fresadoras, cepillos,

rectificadoras, plegadoras, prensas, soldadoras y otros. Todo lo

concerniente al procesamiento de materiales con el acero.

;e;";a;:;;;.f3;;;;;;;�030;;;;:;;;;:;;;;;:g;;�030;;i15;:""""""�030�034�035�034�030""""""""'"""""�034"
('5) M., Edmundo (2001) Forrnaci0n�024-GeslibnyFinanciamiemode Negocios Ediciones PYME, Lima, 29



CAPITULO II

PLANTEAMIENTO METODOLOGICO

25.2 EL PROBLEMA '

Considerando el papel relevante que se Ie asigna a la fuerza�030deI

posicionamiento, y teniendo en cuenta que este rol se mani}401estaa

través de conjuntos de actividades en inversién, se formulé el

siguiente problema.

2.2.1 PROBLEMA PRINCIPAL

g,Qué estrategia de posicionamiento permite realizar la estrategia

V de inversién en un contexto de demanda muy especializada en una

planta de maestranza metalmecénica de Lima metropolitana?
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~ 2.2.2 PROBLEMAS SECUNDARIOS

A. g,En qué medida Ios aspectos de valoracién en atributos

_ permite optimizar la calidad del producto, en un contexto de

demanda muy especializada? '

B. ("De qué manera Ia concentracién en un segmento de

mercado ayuda optimizar costos de produpcién, en un

contexto de demanda muy especializada?

2 C. (;En qué medida la diferenciacién en servicios permite

realizar importantes inversiones en actividades de marketing

en un contexto de demanda muy especializada?

2.3 OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

2.3.1 OBJETIVO PRINCIPAL

El Objetivo fundamental de la investigacién consiste en

identificar qué estrategia de posicionamiento permite realizar Ia

estrategia de inversién en un contexto de demanda de alta

especializacién en una planta de maestranza metalmecénica de

Lima metropolitana.

En concreto, se pretende llegar a definir estrategia que

fomente el desarrollo y la competitividad en Ias plantas

metalmecénicas y permitan conseguir posicionarse en un mercado

de demanda muy especializada y Iimitada, cada vez més dinémica

y a escala global.
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2.3.2 OBJETIVOS SECUNDARIOS

Para alcanzar dicho objetivo principal es necesario plantearse,

previamente, Ios siguientes objetivos especificos.

A. Precisar aspectos de valoracién en atributos para optimizar la

calidad del producto en un contexto de demanda muy

especializada.

B. Definir claramente el segmento de mercado para optimizar

costos de produccién en un contexto de demanda muy

especializada.

C. Lograr diferenciacién en los servicios para realizar importantes

inversiones en actividades de marketing en un contexto de

demanda muy especializada.

2.4 HIPOTESIS Y VARIABLES

2.4.1 HIPOTESIS

HIPOTESIS PRINCIPAL (H1)

La aplicacién de la estrategia de posicionamiento

concentrada permite realizar la estrategia de inversién en un

contexto de demanda muy especializada en una planta de

maestranza metalmecénica de Lima metropolitana. (H1)
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HIPOTESIS SECUNDARIOS (H2, 3 ,4)

A. La satisfaccién del cliente en los atributos conduce a un logro

éptimo en la calidad del producto en un contexto de demanda

muy especializada. (Hz)

B. La concentracién en un nicho de mercado permite optimizar

costos de produccién en un contexto de demanda muy

especializada. (H3) V

G. La diferenciacién en capacidad, cumplimiento en el plazo

previsto y adiestramiento admite realizar importantes

inversiones en Vactividades de marketing en un contexto de

demanda muy especializada. (H4)

2.4.2 VARIABLES » '

Las variables de estudios son:

A. VARIABLE INDEPENDIENTE

INDICADORES

�030 X: ESTRATEGIA DE X1: Valoracién en atributos

POSICIONAMIENTO X2: Segmentacién de mercado

CONCENTRADA X3: Diferenciacién en servicios
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B. VARIABLE DEPENDIENTE

INDICADORES

Y1: Calidad del producto

Y: ESTRATEGIA DE Y ' Costos de roduccién
lNVERSl0N 2- 9

Y3: Actividades de marketing

2.5 METODOLOGIA APLICADA

2.5.1 TIPO Y NIVEL DE INVESTIGACION

El tipo de investigacién de la presente tesis es aplicada, debido a

que se nutre de la investigacién bésica para resolver problemas

concretos (17), es decir el objetivo de Ias PMs es dar solucién

concreta, real, factible y necesaria a Ias necesidades més exigentes

de los LFs, mediante estrategia bésica de posicionamiento

concentrada y estrategia de inversién.

El nivel de investigacién con el que se inicié el presente estudio

fue con la investigacién exploratoria a razén de que se Iogré mayor

precisién sobre estrategia de posicionamiento que permite Ilevar una

estrategia de inversién, es decir, Iograr claridad sobre la naturaleza del

problema; seguido de la investigacién descriptiva que permitié

identi}401cara través de una encuesta por cuestionario estrategia

competitiva en atributos del producto, potencial humano, tecnologia,

proceso productivo y diferenciacién en los servicios de Ias PMs.

573'IxTa23¥5»I/1'ETE312�031E5369?£2QE;'5;ALTn}Z;,2;};;§§;T;;;Z£;;';iZ;';;BI;3;;;;;;Z3}ZI;;Z'y
Sociedad-Teoria y Préctica (1ra ed), Pég. 101

('7) AVILA C. Roberto (2001) Metodologia de la lnvestigacibn estudios y Ediciones RA Lima, Pég. 38. 34



En particular, fue un estudio transversal a una muestra del sector

que manufactura piezas metalmecénicos para equipos y maquinas

destinados a la produccién de medicamentos, ademés de que los

datos fueron generados en un tiempo Onico.

2.5.2 METODOS DE LA INVESTIGACION

Los métodos que se aplicaron en esta investigacién fueron el

inductivo, deductivo, empirica y descriptivo, para mayor precision se

detalla a continuacién.

a. Inductivo, porque algunos datos obtenidos fueron mediante la

observacién por ejemplo el proceso de manufactura de Ias PMs.

b. Deductivo, porque al relacionar los datos obtenidos, establecer

conceptos y obtener conclusiones de la muestra estudio de campo

es obra deductiva.

c. Empirica, porque sus pruebas y demostraciones estén basados

en la realidad de Ias PMs.

d. Descriptivo, porque los resultados del estudio accedié detallar

estrategia de posicionamiento concentrado y estrategia de

inversion en un entorno de demanda muy especializada y Iimitada

en Ias PMs.

2.5.3 DISENO DE LA INVESTIGACION 2

Por Ias caracteristicas y naturaleza del objeto de estudio y Ias

hipétesis a ser contrastadas, Ia investigacién se realizé en base a

objetivos y el enfoque correlacional, este ultimo a razén de asociar Ias

variables muestra estudio de campo.
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2.5.4 UNIVERSO, POBLACION Y MUESTRA

A. UNIVERSO

El universo de la presente investigacién esté constituida por:

1. La industria metalmecénica y

2. La industria farmacéutica.

Se determine este universo porque la industria farmacéutica es un

sector que da vida a muchas industrias conexas como la industria

metalmecénicas y otros, asimismo se quiere comparar la opinién

de ambos respecto al servicio que brinda Ia industria

metalmecénica.

B. POBLACION

Del universo de la industria metalmecénica se tomé como

poblacién a todas la plantas metalmecénicas que estén en el rubro

de manufactura de elementos metalmecénicos para maquinas o

equipos que estén destinados a la produccién de medicamentos

de la industria farmacéutica concretamente para Iaboratorios

farmacéuticos en la cuidad de Lima metropolitana, ver el numero

de plantas y Iaboratorios en el cuadro siguiente.

Cuadro Nro. 02

NUMERO DE PLANTAS METALMECANICAS Y LABORATORIOS

FARMACEUTICOS �024LIMA METROPOLITANA

POBLACION CANTIDAD

Plantas metalmecénicas 176

Laboratories farmacéuticos 120

Fuente: SUNARP y DIGEMID
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C. MUESTRA

Para Ia determinacién de la muestra de consideré Ia técnica no

probabilistica a criterio del investigador, tanto para Ias plantas

metalmecénicas como para los Iaboratorios farmacéuticos, a

continuacién se detallan Ios criterios.

PLANTAS _ LABORATORIO

METALMECANICAS FARMACEUTICO

1. Vinculo laboral con los 1. Vinculo laboral con las plantas

Iaboratorios. farmacéuticos metalmecanicas.

2. Numero detrabajadores 2. Numero de trabajadores

de 5 a 10 trabajadores. de 8 a 10 trabajadores

3. Nivel de facturacién de (area de mantenimiento)

[US$ 8,000.00 a 16,000.00 �031

CUANTIFICACION

De Ios cuales se han considerado Ia muestra estudio de campo

a cuatro (04) plantas metalmecénicas y tres (03) Iaboratorios

farmacéuticos, a los cuales se realizacién entrevistas personalizadas

en total de siete (07) empresas, muestra definida como estudio de

campo, 4 PMs y 3 LFs.

CARACTERIZACION

El motivo de analizar 04 plantas meta|meca'nicas y 03

Iaboratorios farmacéuticos, ha sido el de comparar Ia opinién de Ias

plantas frente a la opinién de los Iaboratorios. Es decir cual de las

opiniones_ es la que tiene mayor relevancia y el porqué.

En cuanto a la dimension (18), ias plantas analizadas, presentan

una distribucién similar que varian desde Ios US$ 8,000.00 a US$

15,700.00 mensual.

CAM INGENIEROS SA.

FX FAMIX SRL. 37
PROMIMANT EIRL.

VC SERAMING SRL.



Cuadro Nro. O2-A

FACTURACION MENSUAL DEL IMPORTE BRUTO DE LA CIFRA

DE NEGOCIOS DE LAS PMs

Plantas Facturacién Porcentaje

> Metalmecanicas US $ %

' CAM INGENIEROS 15700.0 31

FX FAMIX 14500.0 28

PROMIMANT 8,000.0 16

VC SERAMING 130000 25

TOTAL 51,200.0 100- -

Fuente Primaria

Elaboracién Propia >

El anélisis de la dimensién también se puede complementar a

par}401rdel numero de trabajadores de las distintas PMs y LFs.

muestra estudio de campo.

Cuadro Nro. 03 �030

NUMERO DE TRABAJADORES DE LAS PLANTAS

METALMECANICAS PMs.

Plantas N�034de Porcentaje

Metalmecanicas Trabajadores %

CAM INGENIEROS 10 33

FX FAMIX 7 23

PROMIMANT 5 17

VC SERAMING 8 27

_1'£T»�030\L__3�030f>__D00

De los 30 trabajadores, 12 toman decisiones (3 mujeres y 9

varones) y 18 son técnicos (varones), con rango de edad comprendido

entre los 25 y los 54 a}401os,con una media de 34 a}401os.
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Cuadro Nro. 04

NUMERO DE CQLABORADORES DE LOS LABORATORIOS

FARMACEUTICOS LFs. (érea de mantenimiento)

Laboratorios N° de Porcentaje

Farmacéuticos Trabajadores %

BRISTOL-M.S 8 31

FARMINDUSTRIA 8 31

HERSIL 10 38 .

L _i_._ _1_Q9___ _ �031

Area de mantenimienfo.

De los 26 trabajadores 11 toman decisiones (1 mujer y 10 varones) y 15

son técnicos (varones), con rango de edad comprendido entre los 28 y los 48

a}401os,con una media de 32 a}401os.

Analizando los resultados de la muestra estudio de campo se

afirma que el tama}401ode Ias PMs. no es en general muy elevado,

por tanto, se asevera que son MYPES; mientras tanto los LFs son

de gran envergadura. Por otra parte el promedio de entrevistados

en Ias PMs y LFs fue de 56 trabajadores en suma total.

' 2.5.5 TECNICAS E INSTRUMENTOS

Para la recoleccién de informacién de la presente investigacién

se usé dos tipos fundamentales de técnicas, 1. La técnica de

encuesta en su forma de encuesta por cuestionario y 2. La técnica de

observacién*

ENCUESTA POR CUESTIONARIOS

Para la recoleccién de datos se utilizé la técnica de encuesta

en su forma de encuesta por cuestionario bajo el método de

23}"LL-IEZJ;;"&;�034;;�030;;E;3Z5'Z;";3I5�031LE;'ZiE};';;;';'}a7;2J;;}};3192E;'EiE 'y"IJ;Z;".;]}};}.719;
disponibilidad de las PMs valgan Ias redundancies, 39



escalamiento Likert, desarrollado por Rensis Liken�030en el a}401o

1932(�0309),el cual midié actitudes, referente a estrategias de

posicionamiento concentrada que permitan Ilevar estrategias de

inversién en las PMs. Asimismo se utilizé el método cuantitativo de

la encuesta dirigida al personal técnico profesional y directivo, de

Ias plantas y Iaboratorios (érea de mantenimiento) vista en los

cuadros Nros. 03 y 04 del acépite Muestra, con la finalidad de

comparar Ias opiniones vertidas por los LFs frente a la opinién de

Ias PMs.

CONFIABILIDAD Y VALIDEZ DEL INSTRUMENTO

La encuesta por cuestionario, fue construido en base al

modelo y medicién de Ias variables descritos en el item 2.4.2

Variables, antes de ejecutar Ia encuesta por cuestionario se

realizaron dos tes-retes(2°) para asegurar que las interrogantes

sean claras, comprensibles, relevantes y féciles de interpretar. La

validez del contenido del estudio, era puesta a prueba de esta

forma, valorando Ios colectivos a los que se dirigia el pretest,

todos los aspecto del cuestionario, incluyendo el texto y redaccién �030

de los items, el }402ujode Ias preguntas, Ia estructura de los

instrumentos de medida y su comprensién. V

El primero de los pretes se dirigié a académicos (se pidié

opinién de 3 catedréticos de la Facultad Ciencias Econémicas -

_ UNSCH). y el segundo a los direccionadores de las PMs. (total 4,

plantas CAM INGENIEROS, FX FAMIX, PROMIMANT y VC

SERAMING), Ias sugerencias fueron incluidas en el cuestionario

antes de su ejecucién.

2'37"?"1TéI2T«}§EE»EETFéEE/11.6%}TEXE§ET£5Eé§"n}.Z{$&2.B§Z}§;T;T3QZJ;;Z£3'.§I;';IfEQESIJTEEQ
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El cuestionario definitivo consta de dos mecanismos: el primero,

, estrategias de posicionamiento concentrado (10 items en sus indicadores

descritos como concepto en la cuadro Nro. 05), orientados a 4 PMs. con

30 trabajadores en total y comparado con 3 LFs con 26 trabajadores en

total.

Cuadro Nro. 05

ESTRUCTURA DEL CUESTIONAR|O DE LA MUESTRA ESTUDIO

DE CAMPO �0241er Mecanismo.

INDICADORES .N'°'
ITEMS

VALORACION DE LOS ATRIBUTOS 4

SEGMENTACION DE MERCADO 3

DIFERENCIACION EN SERVICIO 3

 _ L

El segundo mecanismo con cuestionario en profundidad (5 items) a

treinta (30) trabajadores en las cuatro (04) PMs, en este proceso se pidié

opinién sobre la actitud hacia el marketing, concretamente sobre la

estrategia de posicionamiento concentrada y las estrategias de inversién.

Cuadro Nro. O6

ESTRUCTURA DEL CUESTIONARIO DE LA MUESTRA ESTUDIO

. DE CAMPO �0242do Mecanismo

Nro.
VARIABLES �034EMS

ESTRATEGIA DE POSICIONAMIENTO 2

ESTRATEGIA DE INVERSION 3

LL _5_
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2.5.6 PROCEDIMIENTOS

El tama}401ode la muestra es de 04 PMs y 03 LFs concretamente. La

encuesta cuestionario fue aplicada Ios dias sébados de los meses Mayo,

7 Junio y Julio de 2010. La realizacién del cuestionario se vio muy agilizada

gracias a la colaboracién de los Directores Gerentes de Ias PMs

proporcionando un espacio anexo al de su o}401cina,en tanto que a los LFs

se aplicaron directamente en el lugar de trabajo (érea de mantenimiento).

Inicialmente se Ilevo a cabo prueba piloto con Ia planta

PROMIMANT, posteriormente se modi}401céy validé definitivamente el

procedimiento, realizando bajo tres formas.

Primera ola de encuesta se realizé sobre la muestra de estudio,

esta primera ronda se realize a trabajadores y direccionadores de Ias 4

PMs donde se detallaron Ias respuestas a Ias interrogantes referentes a

los rasgos del producto, especificaciones técnicas, satisfaccién, servicio

posventa, la situacién tecnolégica, personal y el proceso productivo.

Segunda ola de encuesta se Ilevo a cabo sobre 3 LFs, en donde

detallaron su opinién respecto a los servicios brindados por las PMs,

cada Iaboratorio frente a Ias 4 PMs.

Después de Ilevar a cabo Ios dos cuestionarios y de analizar en

profundidad Ias respuestas obtenidas se ha considerado relevante

contactar nuevamente con las 4 PMs para tener un nuevo intercambio de

informacién. El objetivo fue confirrnar los resultados obtenidos y

contrastar algunas conclusiones sobre Ias tendencias de estrategias

empresariales, Ia especializacién, participacién en el mercado, calidad de

los productos y la inversién en actividades de marketing.
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2.5.7 PROCESAMIENTO Y ANALISIS DE DATOS

El cuestionario en su primer mecanismo (ver cuadro Nro. 05) para el

procesamiento y anélisis de datos se utilizé la técnica de escalamiento

Likert, con ponderacién desde -2 = Muy malo a +2 = Muy bueno. Que

se aplicé a cada PMs (CAM INGS, FX-FAMIX, PROM/MANT y VC

SERAMING), y de igual manera para cada LFs (BRISTOL-M. S,

FARMINDUSTRIA y HERSIL), ver modelo de encuesta en el cuadro

siguiente.

Cuadro Nro. 07

ENCUESTA �024TIPO LIKERT

ENCUESTA N°( ....)

Buenos Dias, mi nombre es Ie agradezco por acceder a esta encuesta. la inlcrmacion que Uu. proporciona

seran empleadas para ka invesligacion: 'ESTRATEGlAS DE POSICIONAMIENTO CONCENTRADA Y

ESTRATEGIA DE INVERSION EN LAS PLANTAS METALMECANICAS", de igual manera se gavantiza esnicta

resevva de la inforrnacuon sumimstrada. agradeciendo de amsmano Ia cuntnbucion en el estudio.

Por favor sirvase cali}401carcon un aspa (x) el Atribulo reveridc en las siguienles pregumas.

PREGUNTA R,9.,.,,

0

.;C(>mo calilicarla Ud. Ia caracteristica de los Produclos

Manulaclurados porla Planla Metalmecanica

;Como evaluaria Ud. los productos manulacturados por la

Planta relarente a Ias especl}402cacioneslecnicas del

producto?

,;De que manera salisvace Ias expectativas del clienle Ios

productos manulacturados por la Planta Melalmecanica

;Como evaluarla Ud. Los servicios de Post Vema

evecluado porla Plants . . .. 7

¢;C0mo evalua:-Ia Ud, El Ilujo del proceso produclivo

Iealuzado en la Planta Melalmecanica de

. gcbmo evaluarla Ud. La Tecnologia existenle y ulilizada

para la manutactura en la Planla Metalmecanica de

(;Como calilicarla Ud. AI personal Iecnico profesional que

7 Iabora en la Flanta some Ia manufacmra de los

productos Metalmecanicas?

¢',COmo consldera Ud. |a capacidad de cumplumnento en el

plazo previslo de los VSDEJOS electuadors por la Planba

gcomu evaluaria Ud�030El volumen de produccion realizado

en la Planta de

gcomo calivicarla Ud La capacitacion brindada para su

operatividad de |os productos manuiaclurados por la Planla

Me1a|mecanica 7

1Edad (......) 2 Sexo: (....) (....)

3 Area donde labora 4

5 Nombre (Opcional) V!
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Con los datds obtenidos de la encuesta (los datos por cada

PMs se aprecia en los anexos Nros. 3, 4, 5 y 6), se procedié aplicar Ia

técnica Liken�030,donde cada respuesta evaluativa fue dividida entre la

cantidad de encuesta para luego multiplicar el resultado por la

ponderacién y obtener Ia cali}401caciéntotal por cada item, se aprecia Ia

férmula estadistica y su aplicacién en los cuadros Nros. 08 y 09.

=+2

CT p§ ; �031"P
' Z I

=�0242
Donde: �030D

CT = Calzficacidn Total

m = Cantidad de respuestas evaluativas

n = Numero de personas encuestadas

p = Ponderacién (-2, -1, 0, I, y 2)

Cuadro Nro. 08

RESUMEN DE LA CALIFICACION TOTAL POR PMS

PREGUNTA}402�024mn-mm
"Como cali}401cariaUd. Ia caracterislica de los Producto

gcbrno evaluaria Ud. los productos manuiacturados po

|a Planla relevante a las especi}401caciones 1.10 0.86 1.20

lécnicas dei prod ucto�031?

;De qué manera satisface Ias expectativas del clients

Ios productos manulaclurados por la Planla 1,20 1.00 1.40 0.88

Metalmecénica -

"Coma evaluaria Ud. Los servicios de Post Venla

IE1
'Comn avaluaria Ud�030El }402ujodel proceso productive

HE
¢;C<'>rno evaluaria Ud. La Tecnulugia existenle y

utilizada para la manufactura en la Planfa 1.50 0.57 0.25 0.68

Metalmecénica de

gcémo califucaria Ud. Al personal técnico profesional

7 que Iabora en la Planta.........,sobre la manulaclurad 1.40 1.00 075

I05 productos Metalmecanicas?

;COmo considera Ud. la capacidad de cumplimienlo en

el plazo previsto de los trabajos efectuados por la 1.00 0.71 0.63

Planla

�031Cbmoevaluaria Ud. El volumen de produccién

BEER
;C(Jmo ca}401}402carlaUd�030La capacitacién brindada para 5

aperatividad de los productos manufacturadus porla 1.40 0.14 0.80 0.13

Planta Melalmecénica
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El cuadro Nro. 09 muestra el resultado de la aplicacién Likert de

la encuesta realizada a veintiséis (26) trabajadores de Iaboratorios

farmacéuticos (referencia cuadro Nro. 04 y ver la parte de anexos los

Nros. 07, 08 y 09, la encuesta por cada laboratorio para mayor

detalle), producto del cual se obtiene Ia calificacién promedio total

mostrada en el cuadro Nro. 11.

Y para el anélisis de los datos obtenidos RENSIS LIKERT

plantea cinco (5) escalas.

MUY MALO = -2.00 a -1.10

MALO = -1.00 a -0160

REGULAR = -0.50 a 0.50

BUENO = 0.60 a 1.00

MUY BUENO = 1.10 a 2.00

En su mejor caso ver el cuadro siguiente.

- Cuadro Nro. 10

ESCALA QUE PLANTEA RENSIS LIKERT

ESCALALIKERT

MUY W�034-° | MALO �031 REGULAR I ausuo �034UV5�035E�035°�030

-2.0 -1.1 -1.0 -0.6}-0.15 �024oo.5| 0.6 1.0 1.1 2.0

El resultado (calificacién total) de las plantas metalmecénicas

PMs y Iaboratorios farmacéuticos LFs han sido medidos en la escala
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que se muestra en el cuadro Nro. 10, producto del cual resulta el

gréfico mostrado en el cuadro Nro. 11 que se denomina �034PERFIL

LIKERT�035este proceso se repitio para las plantas metalmecénicas PMs

y Iaboratorios farmacéuticos LFs, en tal sentido se ve Ias diferencias

que hay sobre Ias precepciones de ambos e interpretados en el

capitulo III de anélisis descriptive.

Cuadro Nro. 11

CALIFICACION PROMEDIO TOTAL �024ESCALA Y GRAFICO DEL

PERFIL LIKERT

Metalmecénlca Favmacéuc}401m[-2.0:-L1) (-1.ow.s) (~0.5a0.5] (0,6al.0) (14.2.0)

IE&ZZZ11.X
IEEZZZZI

EJ112211
ll£ZZZIJZ
HEZZZIEQI
HEEZZZZZ

EEZZKZFJ1
IIEIEZZKLZ1
}402}401EZZK§ZX
EJ311211

EZZKIE1

En el capitulo Ill se describe Ia comparacién y diferencias del per}401l

Likert por cada Item, detallando su cali}401caciéntotal, la escala por cada PMs,

Ia percepoién de los LFs, el gra}402coque muestra Ia escala Likert y su

cali}401caciéndentro del mismo, seguido de la interpretacién que ocasiona el

hecho.
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El cuestionario en su segundo mecanismo (ver cuadro Nro. 06)

para el procesamiento del mismo y anélisis de datos se utilizé

procesador computarizado estadistico SPSS, Ia encuesta se aplicé a

los treinta (30) trabajadores de Ias PMs (CAM lNGs. FX FAM/X,

PROMIMANT y VC SERAMING), referencia cuadro Nro. 03, que

permitié medir los resultados. Ver modelo de encuesta en el cuadro

siguiente.

Cuadro Nro. 12

ENCUESTA A TRABAJADORES DE LAS PMs

ENCUESTA oz N"(.....)

Buenos Dias, mi nombre es... .. le agradezco por acceder a esta encuesta. !a informacién que Ud. proporciona

serén empleadas para la investigacién: �035ESTRATEGIASDE POSICIONAMIENTO CONCENTRADA Y

ESTRATEGIA DE INVERSION EN LOS TALLERES METALMECANICOS", de igual manera se garantiza

estricta reserva de la informacién suministrada, agradeciendo de antemano la contribucién en el estudio.

Por favor sirvase calificar con un aspa (x) el Atributo referido en Ias siguientes preguntas.

Muy en En Desa De Muy de

n PREGUNTA Desacuerdo cuerdo  Acuerdo Acuerdo

(�030CreeUd. Que la Especializacibn permite

incrementar Ia panicipacion en el mercado?

¢;Considera Ud. Que cenlrar actividades de

marketing en un nicho de mercado condesiende

Iograr mayor remabildad?

éconsidera Ud. Que Ia valoracién de los atributos

permita optimizar la calidad de los productos

manufacturados?

¢Cree Ud que al de}401nirel segmemo de mercado

nos lleve optimizar costos de produccibn en la

Planta?

¢Cree Ud. que los servicios diferenciados que

brinda Ia Planta permite Iograr altos niveles de

bene}401cio?

DATOS DE CONTROL E IDENTIFICACION

1Edad (4.....) 2 Sexo: (....) (....)

3 Area donde labora 4

5Nombre(Opciona|)
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Cuadro Nro. 13

RESULTADO DE LA ENCUESTA APLICADA A LAS PMs

Muy en En Desa De Muy de

I Especiafizacién y Panicipacién en el Mercado

! Actividades de marketing y Remabilidad

l Atributos y Calidad de los Productos

I Segmentacién de Mercado y Costos de produccién

Servicios D}402erenciadosyA|tos niveles de 2 18 4

Bene}401cio.

El cuadro muestra el acumulado del resultado de la encuesta

aplicado a los treinta (30) trabajadores de Ias PMs. Este cuadro

mostrado se describe en el Capitulo Ill con més detalle, especificando

su tabulacién por cada item, su grafico en histogramas e interpretacién

respectivo�030
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164102

CAPITULO III

ANALISIS Y PRESENTACICN DE RESULTADOS

3.1 ANALISIS DESCRIPTIVO

Previo anélisis se detalla los siguientes resultados, datos y

evidencias empiricas de la informacién relatives a las variables en

estudio. Se incluye una descripcién de todas aquellas actividades que

se llevaron a cabo como parte de Ias estrategias metodolégicas, los

resultados obtenidos de Ias PMS son contrastados con los resultados

. obtenidos de los LFs e interpretados de acuerdo a la escala del

PERFIL LIKERT.
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En cada item se muestra cuadros y gré}401oosque detallan la

cali}401caciéntotal de las PMs y su respectiva escala. asimismo se

muestra Ia cali}401caciéntotal de los LFs también con su referida escala,

en tal sentido se comparan Ias dos escalas obtenidas y luego son

interpretados de acuerdo al fundamento teérico de la investigacién.

El anéiisis descriptivo esta considerado de acuerdo al acépite

2.5.7 Procesamiento y Anélisis de Datos, asimismo esta parte de la

descripcién esta referido al primer mecanismo del cuestionario que se

muestra en el cuadro Nro. 05, a continuacién se describe por cada

variable del estudio.

3.1.1 VALORACION DE LOS ATRIBUTOS DEL PRODUCTO.

Este indicador esta en funcibn al cuadro Nro.14 a través de cual

muestra Ia informacién obtenida y su relacién con las variables.

Cuadro Nro. 14

OPERACIONALIZACION DE VARIABLES - VAP

VARIABLE DIMENSIONES DEL VARIABLE

INDEPENDIENTE CUESTIONAR|O DEPENDIENTE

CARACTERISTICAS

V�031�030L°R�031*°'°N95 PERTINENCIA EN EL DISENO MAYOR CALIDAD

Los AWBUTOS SATISFACCION DEL CLIENTE DEL PRODUCTO
DEL PRODUCTO

SERVICIO POST VENTA
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A. caracteristicas de los producto manufacturados.

Cuadro Nro. 15

PROFUNDIDAD

Plantas Metalmecanicas Laboratorios Farmacéuticos

�034RMA5 Call}401caclbn Penn Call}402oaclbn Per}402l

Total LIKERT Total LIKERT

CAM ING. 1.60 Muy Bueno 0.93 Bueno

PROMIMANT 1.40 Muy Bueno 0.81 Bueno

VC SERAMING 0.63 Bueno 0.16 Regular

FX FAMIX 0.57 Regular 0.28 Regular

Promedlo Total 1.05 BUENO 0.54 REGULAR

Fuente: Enouesta de Invesiigacién

Elaboracién Propia

Gré}402coNro. 08

caracteristicas del Producto

2.00

1.60

150 1J0

�030W?

E 1-W 0'93 0.21

E �030 0:63 051

E on . 3 0 9 ,5 °'"

r.�030 Hams Labomonos

�03034.50 Metalnudnlas Far:-nudutlas

8
E -1.00
K

-1.50

-zoo

DOIMMG. DPROMIMANT UVCSERAMING DFXFAMIX

Fuente: Encuesta de lnvestigacién

Elaboracién Propia
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En el cuadro y gréfico respective se observa que la calificacién

promedio total de las PMs esta en la escala de BUENO, en tanto

di}401ererespecto a la percepcion de los LFs., estos ultimos distinguen

que las plantas no son como ellos creen si no, que estén consideradas

en el rango de REGULAR, estos resultados no son tan favorables para

las PMs debido a que muestran poca concentracién en referencia a

los rasgos del producto en la manufactura de los elementos

metalmecénicos, por tanto, son los LFs. que consideran si Ias

caracteristicas del bien son aceptables y la posicién del producto�030

B. conformidad con las especi}401cacionestécnicas del producto.

Cuadro Nro. 16

DISENO

Plantas Metalmecanicas Laboratorios Farmacéuticos

Total LIKERT Total LIKERT

�034RMA5 Calificacién

PROMIMANT 1.20 Muy Bueno 1.05 Bueno

CAM ING. 1.10 Muy Bueno 1.04 Bueno

VC SERAMING 1.00 Bueno -003 Regular

FX FAMIX 0.86 Bueno 0.28 Regular

Promedlo Total 1.04 BUENO 0.59 REGULAR

Fuente: Encuesta de lnvesligacion

Elaboracién Propia

Las especi}401cacioneshacen referencia sobre el dise}401oes decir

Ias medidas en la manufactura de los elementos y accesorios para

maquinas y equipos de los LFs.
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Gra}401coNro. 09

EspecificacionesTécnicas

2.00

1.50

1.20 1 lo

- �034,0 1.05 1.04

5 1.00 "" - mas -}-,v

E °~-5° K" V�031: 0.23

H . M . . Ma .

W Plantas Laboratorios

n 4.50 Metahnednlus Farmacéutkns

§
E -130

-1.50

-2.00

BPROMIMANT ICAMING IJVCSERAMING IFXFAMIX

Fuente: Encuesta de lnvestigacién

Elaboracién Pmpia

Las PMs de acuerdo al per}401lLIKERT muestra un evaluacién

promedio que cali}401caen el rango de BUENO. por su parte se adquiere

de los LFs una preocupante escala de REGULAR. respuestas no tan

favorables para las PMs mas aun para la planta VC SERAMING que

cati}401cauna escala negativa. Se nota que hay un alto grado de

disconformidades respecto al cumplimiento en Ias especi}401caciones

técnicas del producto no se cumple a cabalidad los ajustes, la

precision, el calibrado y tolerancias descritas en el dise}401oplasmado

en dibujo técnico (planos). Los factores que in}402uyenen este resultado

son varios algunos de relevancia; no cuentan con tecnologia

adecuadamente modema y personal técnico con poca experiencia no

tan especializados en la manufactura de bien.
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C. Satisfaccién de las expectativas del cliente.

Cuadro Nro. 17

SATISFACCION

Plantas Metalmecanicas Laboratorios Farmacéuticos

"RMA5 Call}401caclbn Per}402l Calmcaclbn Per}401l

Total LIKERT Total LIKERT

PROMIMANT 1.40 Muy Bueno 0.83 Bueno

CAM ING. 1.20 Muy Bueno 1.08 Bueno

FX FAMIX 1.00 Bueno 0.35 Regular

VC SERAMlNG 0.88 Bueno 0.13 Regular

Pmmedlo Total 1.12 MUY BUENO 0.60 BUENO

Fuente: Enouesta de Inves}401gacién

Etaboracién Propia

Gréfico Nro. 10

Satisfaccién del Cliente

2.00

150 1.40

1.20 1 on Lo�030

E 1.00 -7- 038 us

1 o.5o ~�030_ 0.35

E . , ' 0 0 _. .

El�030 Plantas Laboratorios

D _o.5o Metalmednh-as Farmacéuticos

8
2

g -1.oo

-1.50

.2.oo

DPROMIMANT UCAMING EIFXFAMIX UVCSERAMING

Fuente: Encuesta de lnvestigacién

Elaboracibn Propia
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Las PMs. creen que satisfacen de manera EXCELENTE Ias

expectativas del cliente, pero al contrastar con los LFs. obtienen

respuestas poco agradables logrando una cali}401caciénpromedio de

BUENO con tendencia a REGULAR, pero Ia planta CAM

INGENIEROS mantiene una posicién en la escala de BUENO,

mientras tanto Ias otras PMs conocen poco sobre cuéles son los

beneficios de Iograr la satisfaccién del cliente, no de}401nencuales son

los niveles de satisfaccién, tampoco generan expectativas ni

consistencia del rendimiento percibido.

En tal sentido Ias plantas metalmecénicas deben desarrollar

dichos requisitos para Iograr plena satisfaccién y ganarse un lugar en

la mente del cliente y por ende en el mercado meta.

D. Servicios después de la venta.

Cuadro Nro. 18

POST VENTA

Plantas Metalmecénicas Laboratorios Farmacéuticos

Total LIKERT Total LIKERT

HRMA5 Calificacién

FX FAMIX 1.14 Muy Bueno 0.47 Regular

PROMIMANT 1.00 Bueno 0.92 Bueno

CAM ING. 0.90 Bueno 0.88 Bueno

VC SERAMING 0.63 Bueno 013 Regular

Promedio Total 0.92 BUENO 0.60 BUENO

V Fuentes Encuesta de Investigacién

Elaboracion Propia
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Gra}401coNro. 11

servicio Post Venta

2.00

1.50

1.14

g Log 0.32 0.33

3 Le �030 M 0.53 "'
-4 ii». I GA�030!

0.50 g

E. V. , �030£0.13

0. - �030 ,,. .A ~ �030 . .

}402 Plantas Laborato}402os

D _°M Metalmeénlcas Farmacéuticos

8
2

5 -1.00

-1.50

-2.00

EFXFAMIX BPRDMIMANT ECAMING DVCSERAMING

Fuente: Encuesta de Investigacién

Elaboracién Propia

Los resultados obtenidos muestran que Ias PMs brindan

servicio de post venta a los LFs con una cali}401caciénpromedio total de

0.92 = BUENO, esta cali}401caciénes rati}401cadopor los LFs para las PMs

PROMIMANT y CAM INGENIEROS, es decir que estas hacen

seguimiento a las ventas, pero es necesario notar una preocupante

escala de REGULAR para las plantas FX FAMIX y VC SERAMING

que dan poca o ninguna asesoria, en tal sentido cabe destacar que Ias

PMs deben monitorear Ios productos manufacturados referentes a su

operatividad; asimismo se debe iograr crear conciencia a Ias PMs

materia de estudio sobre la importancia del servicio para }401delizara los

LFs y posicionar el mismo, al mismo tiempo incrementar el nivel de

preferencia y ser cada vez més competitivos.
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3.1.2 SEGMENTACION DE MERCADO

Este indicador esta�031en funcién al cuadro Nro. 19 a través de cual

muestra Ia informacién obtenida y su relacién con las variables.

Cuadro Nro. 19

OPERACIONALIZACION DE VARIABLES - SEGM

VARIABLE DIMENSIONES DEL VARIABLE

lNDEPENDlENTE CUESTIONAR|O DEPENDIENTE

SEGMENTACION TECNOLOGM OPTIMIZA COSTOS

DE MERCADO PERSONAL DE PRODUCCION

PROCESOS

A. Tecnologia existente y utilizada en el proceso de manufactura.

Cuadro Nro. 20

TECNOLOGiA

Plantas Metalmecanicas Laboratorios Farmacéuticos

�034RMA3 Calificacién Perfil Cali}401cacién Per}401l

Total LIKERT Total LIKERT

CAM ING. 1.50 Muy Bueno 1.28 Muy Bueno

FX FAMIX 0.57 Bueno 0.34 Regular

PROMIMANT 0.40 Regular 0.38 Regular

VC SERAMING 0.25 Regular 0.23 Regular

Promedio Total 0.68 BUENO 0.56 REGULAR

Fuente: Encuesta de Investigacién

Elaboracién Propia
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Gra}401coNro. 12
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La tecnoiogia utilizada por las PMs., de acuerdo ai per}401i

LIKERT esta en el rango de BUENO. mientras tanto desde Ia

perspective de los LFs esta con una cali}401caciénde 0.56 = REGULAR,

a diferencia de la planta CAM INGENIEROS que cali}401cauna escala de

1.28 = MUY BUENO. Este resultado nos permite observar que Ias

otras PMs de estudio no poseen tecnologia especializada

adecuadamente modema para la manufactura de los productos

(elementos y accesodos), es preocupante debido que la mejor carta

de las PMs es poseer tecnologia de primera para preservar Ia

capacidad de produccién y generar mayores ingresos, asimismo

contribuir con la capacidad del cumplimiento en el plazo previsto.

59



B. Potenclal humano.

Cuadro Nro.21

PERSONAL

Plantas Metalmecanicas Laboratorios Farmacéuticos

HRMAS Call}402caclbn Per}402l Call}402oaclbn Per}401l

Total LIKERT Total LIKERT

CAM ING. 1.40 Muy Bueno 0.92 Bueno

FX FAMIX 1.00 Bueno 0.34 Regular

PROMIMANT 1.00 Bueno 0.93 Bueno

VC SERAMING 0.75 Bueno 0.31 Regular

Promedlo Total 1.04 BUENO 0.62 BUENO

Fuente: Encuesta de lnvestigacién

Eiaboracién Propia

Gréflco Nro. 13
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El cuadro Nro. 21 muestra que el personal técnico profesional

desde la perspectiva de las PMs estan cali}401cadasen el rango de

BUENO, de igual manera la cali}401caclonde los LFs ubica al potencial

humano de la PMs en la escala de BUENO para las Plantas CAM ING

y PROMIMANT, en tanto se considera que la cali}401cacionpara las PMs

FX FAMIX y VC SERAMING esta en el Iimite debido a que mantiene

personal con poca experiencia, no especializado, con pocos

conocimientos propios del proceso productivo, esto con el objetivo de

mantener costos de operacién mlnimos, este accionar implica que los

productos fabricados posean margenes de error. En tal sentido, si Ias

PMs pretenden abastecer servicios de manufactura a LFs con mayor

dimension, entonces en necesario centrar la formacién especializada y

preparada para tomar decisiones con el fin de potenciar el desarrollo

de la creatividad, la innovacion y la responsabilidad. Asimismo Iograr

mayor produclividad en la manufactura y optimizar costos de

produccién.

C. El }402ujodel proceso productivo en las PMs.

Cuadro Nro. 22

PROCESO

Plantas Metalmecanicas

F'R'V'A$ Calificacién
Total LIKERT

CAM ING. 1.20 Muy Bueno

FX FAMIX 0.43 Regular

PROMIMANT 1.20 Muy Bueno

VC SERAMING 0.25 Regular

Promedio Total 0.77 BUENO

Fuenle: Encuesta de Investigacién

Elaboracion Propia
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Grafico Nro. 14
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Elaboracién Propia

En este item solo se obtuvo informacion de Ias PMs, con la

}401nalidadde saber el proceso de manufactura de las mismas, en tal

sentido se observa que tanto Ias plantas CAM lNGs. y PROMIMANT

cali}401canen ei rango de MUY BUENOS, en tanto ias plantas FX FAMIX

y VC SERAMING cali}401canen el rango de REGULAR. Estos resultados

han sido contrastados con la técnica de observacion por un

especialista en proceso productivo de elementos metalmecénicos lng.

Pén}401loHuayapa L. que cali}401caen el rango de REGULAR a Ias cuatro

PMs., puesto que el prooeso productive no sigue una secuencia

determinada y ordenada, mas aun la manufactura es simultaneo en
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algunos casos y desordenado. Este ejemplo de manufactura se realiza

en forma simulténea o seguida de otro, vemos procedimiento de c/u.

TROQUEL DE CORTE21: Parte de un formato completo de maquina BLISTERE

- Placa Superior: Porta Punzones y Placa Inferior: Porta Matriz Hembra.

Material : Bronce o acero H Boehler (A/SI 1045)

Cone : De suministro -

Refrendado o Fresado de contorno: Fresadora o torno

Taladrado o Mandrilad : Fresadora o taladro-fresador

Roscado : Manual

Tratamiento : Empavonado 0 sin tratamiento

- Placa Prensa Chapa.

Material :Acero H Boehler

Cone : Aserrado

Contorneado : Tomo o fresadora

Fresado de cavidad : Taladro-fresador o fresadora

Taladrado : Taladro fresador

Roscado : Manual con macho

Tratamiento : Sin tratamiento

I Placa Matriz Hembra y Dados o Punzones (1 �02410)

Material :Acero K100 Boehler(AlSl D3) 0 K460 (AISI 01)

Cone 2 Aserrado

Refrendado o contomeado: Torno o fresadora

Fresado de cavidades : Fresado o electro erosionado

Taladrado : Taladro fresador

Roscado : Manual con macho

Tratamiento térmico : Templado a 63 -65 Re de dureza

Recti}401cadode super}401cies:Recti}401cadoraplana.

- Bocinas y Columnas - 2 o 4 Piezas.

Material :Acero VCL-140 Boehler(AlSl 4140)

Corte : Aserrado

Refrendado y cilindrado : Tomo

Tratamiento Térmico : Templado a 40 -45 Rc de dureza

Recti}401cadode super}401cies:Rectl}401cadorao sobre torno.

- Rodamiento Axiales Deslizantes: De casquillo de bronce (accesorio)

Resortes de compresién

Pernos sockets 2 Grade 5

Pines de presién : Grade 5

(2') Fuente: Planta Metalmecénica PROMIMANT EIRL.
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3.1.3 DIFERENCIACION EN LOS SERVICIOS

Este indicador esta en funcién al cuadro Nro. 23 a través del cual

muestra la informacién obtenida y su relacién con las variables.

Cuadro Nro. 23

OPERACIONALIZACION DE VARIABLES - DIFS

VARIABLE DIMENSIONES DEL VARIABLE

INDEPENDIENTE CUESTIONAR|O DEPENDIENTE

TIEMPO

SERVICIOS VOLUMEN INVERSIONES EN

DIFERENCIADOS CAPACITACION ACTIVIDADES DE

MARKETING

D|SPON|B|LlDAD

A. Capacidad de cumplimiento en el plazo previsto.

Cuadro Nro. 24

TIEMPO

> Plantas Metalmecénicas Laboratorios Farmacéuticos

�034RMA5 Calificacién Perfil Calificacién Per}401l

Total LIKERT Total LIKERT

CAM ING. 1.00 Bueno -0.05 Regular

PROMIMANT 1.00 Bueno 0.20 Regular

FX FAMIX 0.71 Bueno 0.03 Regular

VC SERAMING 0.63 Bueno -0.28 Regular

Promedio Total 0.83 BUENO -0.02 REGULAR

Fuente: Encuesta de lnvestigacién

Elaboracién Propia
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Gré}401coNro. 15
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Eiaboracién Propia

La capacidad de cumplimiento en el plazo previsto es muy

preocupante Ias PMs tienen una cali}401cacibnpromedio total de 0.63 =

BUENO, mientras tanto Ios LFs. contradicen con una cali}401cacién

negativa de -0.2 = REGULAR ya que son ellos ios que adquieren el

servicio. Este resultado es neurélgico para las PMs, se mani}401estaen

la demora de manufactura, esto debido a que no practican

procedimientos adecuados, ni se implementa con tecnologia

especializada, tampoco personal adiestrado en la materia, por tanto se

necesita con suma urgencia tomar acciones de implementacion y

mejora en {as faiencias antes mencionado para una répida entrega,

esmerada y con}401able.
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B. capacidad de produccién de las PMs.

Cuadro Nro. 25

VOLUMEN

Plantas Metalmecénicas Laboratorios Farmacéuticos

F'R"'A5 camrcacron Perlll Call}402caclén Perm
Total LIKERT Total LIKERT

CAM ING. 1.00 Bueno 1.13 Muy Bueno

FX FAMIX 0.29 Regular 0.42 Regular

PROMlMANT 0.20 Regular 0.26 Regular

VC SERAMING 0.13 Regular 0.38 Regular

Promedlo Total 0.40 REGULAR 0.55 REGULAR

Gréfico Nro. 16
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La cali}401caciéntotal por cada PMs. materia de estudio es inferior

frente a la apreciacion de los LFs, tal como se muestra en el cuadro

Nro. 25 y grafico 16. Las PMs. son consientes que no pueden

abastecer grandes volumenes de venta, pero los LFs. valoran el

esfuerzo que muestra cada PMs materia de estudio. Este resultado

existe porque plantas aplican estrategias de tercerizacion,

consecuencia que solo funciona para produccion de lotes de menor

especializacion, accesorios y elementos tales como pines, bocinas.

pernos y tuercas especiales, entre otros, mientras tanto para

elementos de fabricacién y uso fundamental de equipos y maquinas

aun esta'n Iimitados.

Por otra parte visto desde Ia cali}401cacionpromedio total Ias PMs

asumen una escala de 0.4 = REGULAR que concuerda con la

cali}401cacionde los LFs., con la diferencia de la planta CAM INGS. Que

cali}401caun rango de MUY BUENO, accién meritorio para la planta en

mencién.

En tanto estos resultados para Ias PMs PROMIMANT, FX

FAMIX y VC SERAMING son poco optimistas debido a que aun no

cuentan con los requisitos indispensables para responder una

demanda a gran escala referente a manufactura de elementos para

uso fundamental, sus limitaciones estén consideradas en el factor

tecnolégico y potencial humano especializada. Por tanto para seguir Ia

senda de la planta CAM |NGs. es necesario mantener implementados

y actualizados los indicadores antes mencionados para posteriormente

incrementar como meta Ias ventas y Iograr participacién de las PMs.

en el mercado.
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C. servicio de capacitacién que brinda Ias PMs.

Cuadro Nro. 26

INSTRUCCION

Plantas Metalmecanicas Laboratorios Fannacéuticos

HRMA5 Cali}401cacién Per}401l Calificacién Per}401l

Total LIKERT Total LIKERT

CAM ING. 1.40 Muy Bueno 1.23 Muy Bueno

PROMIMANT 0.80 Bueno 0.95 Bueno

FX FAMIX 0.14 Regular -0.71 Malo

VC SERAMING 0.13 Regular -0.43 Regular

Promedio Total 0.62 BUENO 0.26 REGULAR

Gréfico Nro. 17

Servicio de Capacitacién

2.00

150 1.40

1.23

E 1-�035 o.so  °'95

. : 0.50 '�030�030.:'.g�030_ ,�034::;.?

E 0.1: 0.13 "

:1 . } .._-.-I

d Phntns Labor

D Met lrnadnkas F -v �030

§ -0'5�035 . 3 0.43

E �030mo -0.71

-1.50

-200

ll CAM MG 0 PROMIMANT UFX FAMIX DVCSERAMING

Fuente: Encuesta de lnvestigacién

Elaboracién Propia
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La ca|ificacio'n promedio total de Ias PMs cali}401caun rango de

0.62 = BUENO, mientras tanto Ios LFs cali}401canuna escala de 0.26 =

REGULAR, pero en su anélisis a detalle Ios LFs muestran una abismal

percepcién para la PM FX FAMIX seguido de la PM VC SERAMING

que cali}401canuna escala de -O.71= MALO y -0.43= REGULAR

respetivamente. Por otro lado la PM CAM INGS. mantiene su posicién

con 1.23 = MUY BUENO y PROMIMANT es reconocido por los LFs

con una calificacién en el rango de 0.95 = BUENO con tendencia a

mayor calificacién.

El resultado de estas dos Clltimas PMs. se observa a través de

los datos obtenidos que mantienen actividades de capacitacién

debidamente concebidas y orientadas a facilitar el montaje y

desmontaje, cambios y recambios de elementos o accesorios de

equipos y maquinas que estén orientados a la produccién de

medicamentos, es decir, la venta de los productos manufacturados por

las PMs son formalmente adiestrados para su operatividad, mas aun

tienden a ganar un espacio en la mente de los LFs y posteriormente

generar mayores niveles de ingreso gracias a este proceso de

capacitacién.

Después de este breve detalle nos enfocamos al resultado

preocupante de las PMs FX FAMIX y VC SERAMING dado que estas

no estén considerando el servicio de capacitacién como una actividad

de posicionamiento cuyo propésito fundamental es adiestrar su

operatividad en el proceso de funcionalidad del producto

manufacturado, esta actitud retrae Ias preferencias de los LFs

generalizando el pésimo servicio, por tanto estos Ultimos se orientan a

mecanismos externos (importacién) para cubrir sus necesidades.
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D. Disponibilidad de las PMs para labores de inmediata solucion.

Cuadro Nro. 27

SOLUCION

Laboratorios Fannacéuticos

FWA5 Call}402caclbn Per}401l

Total LIKERT

PROMIMANT 0.89 Bueno

CAM ING. 0.53 Regular

FX FAMIX 0.43 Regular

VC SERAMING 0.28 Regular

Promedio Total 0.53 REGULAR

Grafico Nro.18
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La disponibilidad de Ias PMs estan evaluadas desde Ia

perspectiva de los LFs, a través del cual obtienen una cali}401cacién

promedio total de 0.53 = REGULAR, solo la planta PROMIMANT

cali}401cauna escala de BUENO, desprendiéndose que este ultimo

estaria dispuesto a darle solucién a trabajos de inmediato solucion, es

decir, acude a los LFs cuando més lo necesite; por tanto la

disponibilidad es la mejor estrategia para ganar mercado, y ocupar un

espacio en la mente de los LFs, para posteriormente Iograr preferencia

y por ende mayores beneficios a través del Iiderazgo. a

La contrastacion de este item se veri}401cocon una simulacion de

pedido para manufacturar piezas metalmecanicas para sus equipos y

maquinas de produccion del LF FARMINDUSTRIA, el pedido de

manufactura se trato de trabajos de poca especializacion, poco

rentable del cual se llama via telefénica a Ias cuatro PMs para levantar

o dise}401arel plane in situ y proceder a su manufactura, pasado 30

minutos solo se intereso la PM PROMIMANT, y los otros prefirieron no

responder.

Después de este detalle se concluye que las debilidades que

presenta cada PMs materia de estudio, retraen Ias preferencias de los

LFs, no solo para elaboracion de productos de menor especializacion

sino también para manufactura de productos altamente

especializados, y muy rentables, por eso es necesario estar pendiente

y mantener la predisposicion para acudir y darle solucion al

' inconveniente presentado.
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3.1.4 LA ESPECIALIZACION

A. Concentracion en un segmento de mercado.

Cuadro Nro. 28

ESPECIALIZACION

Descpicién Frecuencia Porcentaje Pog}401ggjeK;::|':l?£:

Muy de acuerdo 10 33 33 33

De acuerdo 14 47 47 80

Neutral 5 17 17 97

En Desahuerdo 1 3 3 100

Muy en Desacuerdo ,. « - - -

TOTAL 30 100 100 -

Fuente: Encuesta de lnvestigacién

Elaboracién Propia

Gré}401coNro. 19
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Podemos notar que del total de trabajadores de Ias PMs el 47%

sostienen que la concentracién en un segmento de mercado definido

condesciende Iograr mayor participacién en el mercado debido a estar

asociada y satisfacer de manera personalizada Ias necesidades més

exigentes de los LFs, el 33% también a}401rmanque es un excelente

mecanismo para a}401anzarsecontra competidores més grandes y con

més recursos y un 3% esté en desacuerdo, este porcentaje minimo

considera que no es tan bueno ya que si decrece el potencial de

mercado de ese segmento Ias PMs perderén cuotas de mercado

altamente rentable y saldrén terriblemente perjudicadas. _

B. lnversién en actividades de marketing.

Cuadro Nro. 29

MIX DE MARKETING

Descpicién Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido Acumulado

Muy de IAcuerdo 7 23 23 23

De B\cuerdo 18 60 60 83

Neutral 5 17 17 100

En Desamuerdo - - - 100

Muy en Desacuerdo - - �031 - -

TOTAL 30 100 100 -

Fuente: Encuesta de Investigacién �030 �030

Elaboracién Propia
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Grafico Nro. 20
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Se puede a}401rmarcon el estudio que oentrar actividades de

marketing y orientarlos a un segmento de mercado bien definido

permitir a las PMs Iograr mayores niveles de utilidad en el futuro,

para representar este hecho contamos con el cuadro Nro. 29

donde apreciamos que el 60% de Ios trabajadores aseveran tal

premisa, un 23% oonsidera que dise}401arun plan de marketing para

un nicho de mercado permite obtener un excelente rendimiento

sobre su inversién y un 17% se muestra indiferente este porcentaje

es alto creen que invertir en actividades de marketing no son tan

efectivos para generar mayores mérgenes de bene}401cio.

C. Atributos que ofrece Ios productos manufacturas por las PMs.
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Cuadro Nro. 30

ATRIBUTOS

. .. . . Porcentaje Porcentaje
Descpnclon Frecuencia Porcentaje valido Acummado

Muy de D\cuerdo 5 17 17 17

Demcuerdo 23 77 77 93

Neutral 2 7 7 100

En Desamuerdo - - - 100

Muy en Desacuerdo - - - -

TOTAL 30 100 100 -

Gréfico Nro. 21
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Un 77% de los trabajadores sostienen que los atributos del

producto que ofrece Ias PMs permite optimizar la calidad de los

productos, es decir el desarrollo de un producto implica de}401nicion

de los bene}401ciosque las PMs van a ofrecer, bene}401ciosque se
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entregan a través de ciertas peculiaridades tangibles como la

calidad Ias caracteristicas y las especi}401cacionestécnicas, un 17%

asocian que los atributos son principales herramientas de

posicionamiento, y un 7% se muestra indiferente considerando que

no necesario concentrar Ias fuerzas en el atributo como parte de la

venta competitiva. Cabe destacar que tanto Ias caracteristicas, el

dise}401oy los servicios de apoyo, hacen que un producto tenga

mayor preferencia por los LFs.

D. segmento de mercado y los de costos de produccién.

Cuadro Nro. 31

PRECIO

Descpicién Frecuencia Porcentaje Pox}401ggjeXgmgr}401

Muy de }402kcuerdo 6 20 20 20

De nxcuerdo 19 63 63 83

Neutral 5 17 17 100

En Dssaituerdo �024 - - 100

Muy en Dasacuerdo - - - -

TOTAL 30 100 100 -
TjT

Gréfico Nro. 22
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El 63% de los encuestados manifiestan que se aprovecha mejor

los recursos de produccién y mercadotécnica cuando se identi}401caun

segmento de mercado bien de}401nidoy potencial, un 20% aseveran que

al segmentar se identi}401canmejor Ias necesidades de los LFs y

adaptan mejor los programas de marketing para hacer uso eficiente de

los recursos de las PMs y asi competir de manera e}401cazcon otras

PMs. y un 17% mani}401estaque segmentar el mercado no es tan

efectiva para reducir Ios costos de produccién.

No cabe duda de que la segmentacién de mercado es una de

las principales herramientas estratégicas para posicionarse como

especialista, asimismo representa una oportunidad para obtener

ganancias, crecimiento y mayor parlicipacién en el mercado

reduciendo costos de produccién.

E. Servicios diferenciados que ofrecen Ias PMs.

Cuadro Nro. 32

DIFERENCIACION

Desc icién Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
p valido Acumulado

Muy de E\cuerdo 4 13 13 13

De Rcuerdo 18 60 60 73

Neutral 6 20 20 93

En Desamuerdo 2 7 7 100

Muy en Desacuerdo - - - -

TOTAL 30 100 100 -

Fuente: Encuesta de Investigacién

Elaboracién Propia
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Gréfico Nro. 23
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Elaboracién Propia

El 60% de ios encuestados consideran estar de acuerdo

respecto a brindar servicios diferenciados, Ias PMs opinan que

disehar un conjunto de estrategias en capacidad de cumplimiento

en el plazo previsto, capacidad de produccién son ventajas

competitivas més relevantes para el posicionamiento y el 20% se

muestra indiferente creen que los servicios diferenciados no son

necesarios.

Por otra parte se muestra un preocupante 7% que esté en

desacuerdo, Io cual, se deslinda que diferenciar sen/icios en

exactitud, entrega en los plazos previstos, Ia velocidad no causa

incrementar bene}401ciosmenos Iograr posicionamiento. Por tanto Ias

PMs deben considerar que diferenciar un servicio implica una

estrategia defendible sobre lo que ofrece la competencia.
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3.2 ANALISIS TEORICO DE LOS DATOS OBTENIDOS PARA LA

ESTRATEGIA DE POSICIONAMIENTO CONCENTRADA

En esta parte se va detallar el analisis teérico de los datos

obtenidos en relacién con Ias bases teéricas de la investigacién

concretamente referido a la vertiente de estrategia bésica de

posicionamiento concentrado y vertiente de la estrategia ba'sica de

rentabilidad en su opcién bésica de inversién que son variables

estudio de campo, que ademés estén operacionalizados en los

cuadros Nros. 14, 19 y 23. A continuacién se procede al anélisis de

acuerdo al orden mencionado.

3.2.1 VALORACION DE LOS ATRIBUTOS DEL PRODUCTO

Para el anélisis, la ventaja competitiva externa (valor para

los LFs) y la ventaja competitiva interna (valor para los PMs) son

atributos de un producto que Ie da cierta superioridad sobre sus

competidores inmediatos, bajo esta premisa y previo anélisis del

cuadro Nro 33 detallamos los datos obtenidos desde el enfoque

teérico de la investigacién.

Cuadro Nro. 33

RESUMEN DE LA OPINION DE LOS LFs SOBRE LA VALORACION

EN LOS ATRIBUTOS DEL PRODUCTO DE LAS PMs.

ATRIBUTOS PROMIMANT FX FAMIX CAM |NGs. vc SERAMING

CARACTERISTICAS 0.81 Bueno 028 Regular 0.93 Bueno 0.16 Regular

ESPECIFICACIONES 1.05 Bueno 0.28 Regular 104 Bueno -0.03 Regular

SATISFACCION 0.83 Bueno 0.35 Regular 1.08 Bueno 0.13 Regular

POST VENTA 0.92 Bueno 0.47 Regular 0.88 Bueno 013 Regular
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a. Sobre Ias caracteristicas de los productos manufacturados por

las PMs.

Como se muestra en el cuadro Nro. 15 y gréfico Nro. 08 de cada

PMs y su comparacién con la percepcién de los LFs, se desprende

que el producto debe ofrecerse con diversas caracteristicas, es decir

inventariar rasgos con ma's nivel en durabilidad, estética, presentacién

y acabado, y con estos constituir una herramienta de competencia

para diferenciar Ios productos de una planta frente a los competidores

del segmento. Asimismo Ios rasgos agregados a los productos deben

estar en relacién al valor, que ofrezcan bene}401ciosatractivos y

proporcionen grati}401caciénemotiva y }401nanciera,en tal sentido crear

productos de especialidad con caracteristicas casi unicas al

compararlos con otros productos que compiten, con la finalidad de

obtener la preferencia de los LFs.

b. Sobre el cumplimiento con las especi}401cacionestécnicas del

producto �024dise}401o.

Del cuadro Nro. 16 y gréfico Nro. 09, resulta que Ias PMs deben

cumplir cabalmente con Ias especi}401cacionestécnicas, plani}401cadasy

descritas en el dise}401o(plano); asegurar la calidad desde el momento

de su ejecucién referentes a los ajustes, la precisién y tolerancias que

deben ser respetados en la manufactura de los elementos

metalmecénicos, consiguiendo asi seguridad, seriedad y confiabilidad

en el proceso de fabricacién a través del cual aumentar Ias

singularidades del producto para captar Ia atencién en los LFs

provocando mayores ventas y por ente mayores mérgenes de

ganancia.

Asimismo Ias especi}401cacionesmejoran su funcionamiento, su

calidad, su apariencia, facilita su operacién y reduce los costos de
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produccion, que se otorga gran ventaja dentro del mercado meta. El

dise}401ono es superficial, sino, Ilega al nucleo del mismo producto que

contribuye en el logro del posicionamiento y por ende mayores

beneficios. I

c. Sobre la satisfaccién de las expectativas del cliente.

De acuerdo al cuadro Nro. 17 y grafico Nro. 10 mostrada se

asume que para el logro de la satisfaccién del cliente se deben

conformar tres elementos bésicos: 1. El rendimiento percibido:

referido en cuanto a la entrega del valor en los accesorios o elementos

metalmecénicos de las PMs y que los LFs consideran haber obtenido

dicho valor, situacion que no se ve. 2. Las expectativas: son las

esperanzas que los LFs tienen por conseguir de los elementos y

accesorios para sus equipos o maquinas de produccién, en este

apartado se debe tener mucho cuidado tal como afirma P. Kotler, si Ias

expectativas son demasiado bajas no se atraerén su}401cientesclientes,

pero si son muy altas, Ios clientes se sentirén decepcionados luego de

la compra, por eso no siempre Ia disminucion en los indices de

satisfaccion del cliente signi}401cadisminucion en la calidad de los

productos en muchos casos es el resultado de un aumento de Ias

expectativas del c|iente(22). 3. Niveles de satisfaccién: hecho la

compra se experimenta uno de estos tres niveles insatisfaccién,

satisfaccion y complacencia, Ios LFs experimentan insatisfaccion y en

pocos casos satisfaccién y en ningun caso complacencia.

Por tanto Ias PMs inteligentes deben buscar complacer a los LFs

mediante prometer solo lo que pueden entregar, y entregar después

mas de lo que prometieron, en la forma que sea rentable e

incrementar Ia participacién en el mercado dentro del nicho

seleccionado.

;='=�030;'.;f;a;:;;};;;;;;;;;;:;;;;;;;:;;;;;;:1;;;;;;�030;;';i:a';.;;�034"�034"""""""""�034'"""""""�034'�034'""
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d. Sobre los servicios después de la venta.

El cuadro Nro. 18 y gréfico Nro. 11 describen este apartado a que

las plantas metalmecénicas deben ofrecer un servicio optimo después

de la venta, ya que la gama de productos ofrecidos por Ias PMs son

complejos de alta especializacién y demanda diferenciada. En efecto

se debe monitorear su funcionalidad resistencia y potencia

proporcionando asesoria en mantenimiento y reparaciones sobre

. averias de los accesorios o elementos manufacturados que se pudiera

presentar, para asi satisfacer Ias més exigentes necesidades de los

LFs y generar proporciones considerables de ventas y utilidades. Ello

hace que el servicio de post venta constituye ventaja diferencia! para

Ias PMs.

3.2.2 LA SEGMENTACION DE MERCADO

Para el anélisis teérico de los datos obtenidos de esta

variable se ha considerado de acuerdo al cuadro Nro. 19 en la

parte del anélisis descriptivo, el cuadro Nro. 34 y el grafico Nro.

24 que se muestra a continuacién.

Cuadro Nro. 34

RESUMEN DE LA OPINION DE LOS LFs SOBRE LA

SEGMENTACION DE MERCADO EN LAS PMs.

SEGMENTACM OPINION DE Los LFs SOBRE LAS PMs

DE MERCADO PROMIMANT FX FAMIX CAM lNGs. vc SERAMING

PERSONAL 0.93 Bueno 034 Regular 0.92 Bueno 0.31 Regu|ar

PROCESOS�030 0.30 Regular 0.30 Regular 0.30 Regular 0.30 Regular

' En el proceso productive ha sido oontrastado por un especialisla en la matena oonsidemado alas 4 plantas en la escala de Iegular.

Fuente: Encuesta de lnvestigacién

Elaboracién Propia
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Gra}401coNro. 24

LA SEGMENTACION DE MERCADO DE LA INDUSTRIA
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A continuacién de describen Ios factores de la segmentacién de

mercado en Ias plantas metalmecénicas.

a. Sobre la tecnologfa existente y utilizada en la manufactura de

los elementos y accesorios de las PMs.

Mostrada en el cuadro Nro. 20 y plasmada en el gré}401coNro. 12 y

resumida en el cuadro Nro. 34, de ello las PMs deben poseer tecnologia

adecuadamente modema y fortalecer Ia posicién competitive de las

plantas en sus dos éreas claramente de}401nidasde procesos por

mecanizado y proceso de ensamble por soldadura. Por tanto a través

de la investigacién se ha constatado Ia importancia de conseguir

determinados niveles de calidad del servicio y para alcanzar niveies en

optimizacién, mantenimiento, manufactura, overhaul y automatizacién

de procesos son necesarias instalaciones tecnolégicas constantemente

actualizadas en la materia.
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Para que Ias PMs innoven es necesario invenir en cada actividad

de valor que representa tecnologia, sea conocimientos (Know-how),

procedimientos, o la tecnologia dentro del equipo de procesos; ya que

Ias PMs usan una tecnologia que combina con subtecnologias

diferentes que implican diversas disciplinas cienti}401cas,el maquinado,

por ejemplo implica metalurgia, electrénica y mecénica, 0 el acero

inoxidable procesado que implica tratamiento térmico para aumentar Ia

dureza.

La tecnoiogia es imprescindible para obtener ventaja competitiva

en Ias PMs y su implementacién consiga salir del estancamiento

generalizado. La inversién en tecnologia permite agilizar Ia

investigacién basica, el diseno del producto, Ios procesos y

procedimientos; ademas que las PMs Iogren mayor posicionamiento, lo

cual comportara mayores mérgenes de ventas dentro del mercado

meta.

b. Sobre el personal técnico profesional.

El cuadro Nro. 21 y su respectivo grafico Nro. 13 nos muestra que

para Ilevar a cabo procesos innovadores es imprescindibles contar con

personas con formacién especializada en la materia de manufactura.

Las PMs producen elementos y accesorios para equipos o maquinarias

que procesan y elaboran medicamento que son tan complejos técnico �024

cienti}401cas.Esta labor hace indispensable a la experiencia y a los

conocimientos propios del proceso productivo en todas las personas de

Ias PMs, sin este Know-how dificilmente seré posible ilevar a cabo

manufacturas de alta especializacién, y cuanta mas experiencia se

posea, posibiemente menor seré ei costo que implica el realizarlo.

Contar con potencial humano no calificado afecta Ia ventaja

competitiva de Ias PMs, ya que no proveeran servicios en forma exacta

y consistente a los requerimientos de los LFs.
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Por ultimo, también es muy importante que exista buena y fluida

comunicacién interna entre los distinlos agentes de la planta, solo asi

seré posible hallar Ias respuestas a todas Ias necesidades planleadas y

trabajar con el méximo de eficiencia.

c. Sobre el }402ujodel proceso productivo de las PMs.

Mostrado en el cuadro Nro. 22 y gré}401coNro. 14 del cual se

describe que el proceso productivo dentro de la manufactura es muy

necesario y portal se deben Ilevar procedimientos bastante cuidadosos,

de esto va depender la calidad del producto, Ia optimizacién de los

costos de produccién, y por ende Ios niveles de precio. En los

procedimientos la ejecucién de una mala accién condescenderé en un

alto nivel de pérdida de los recursos, tiempo y disponibilidad, por eso, el

proceso de manufactura debe ser tanto teérica y préctica cero defectos.

Y para esto Ias PMs deben considerar Ia tecnologia como punto de

partida, los procesos de manufactura deben ser sistematizados y el

potencial humano altamente cali}401cado.

El proceso de manufactura se describe con un ejemplo de

fabricacién de un formato completo para una méquina blisteres.

Reguerimiento:

- Un juego de matriz formador 02 piezas.

I Carriles guias O2 piezas.

- Juego de matriz sellador O2 piezas.

- Troquel de pre corte un equipo.

- Troqpel de corte un equipo.

Este conjunto de elementos o equipos conforma el formato de

emblistado (MAQUINA BL/STER) de cépsulas, tabletas en sus

diferentes formas y tama}401oy numero de dosis de cada blister, ahora Ias

dimensiones de los formatos dependen del tama}401ode las ma'quinas

Blisteras, en tanto un error en uno de los elementos, ello implica una
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falla de 80% de fabricacién del formato completo. Por eso en términos

de manufactura �034unmilimetro es un kilometro".

3.2.3 DIFERENCIACION EN LOS SERVICIOS

Para el anélisis teérico de los datos obtenidos de esta variable se

ha considerado de acuerdo al cuadro Nro. 23 mostrado en la parte de

anélisis descriptivo y el cuadro Nro 35 mostrado como resumen en este

anélisis teérico.

Cuadro Nro. 35

RESUMEN DE LA OPINION DE LOS LFs SOBRE LA

DIFERENCIACION EN LOS SERVICIOS QUE BRINDA LAS PMs.

Du:ER§-mcmcyou OPINION DE LOS LFs SOBRE LAS PM:

EN SERWC|°S PROMIMANT FX FAMIX CAM INGs. vc senmme

TIEMPO 0.20 Regular 0.03 Regular -0.05 Regular -0.28 Regular

VOLUMEN 026 Regular 0.42 Regular 1.13 Muy bueno 0.38 Regular

CAPAC|TAClON 0.95 Bueno -0.71 Male 1.23 Muy bueno -0.43 Regular

DISPONIBILIDAD 0.89 Bueno 0.43 Regular 0.53 Regular 028 Regular

Fuente: Encuesta de Investigacién

Elaboracién Propia

A continuacién se describe cada factor de la diferenciacién en

servicios que brindan Ias plantas metalmecénicas.

a. Sobre la capacidad de cumplimiento en el plazo previsto.

El cuadro Nro. 24 y gré}401coNro. 15 y resumido en el cuadro Nro.

35, se describe que el tiempo de entrega de los productos por parte de

Ias PMs a los LFs es pésimo, por tanto el periodo de entrega debe ser

bien diferenciado como servicio, el cual va medir Ia frecuencia con la
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cual se cumplen puntualmente Ias promesas, en algunas plantas sueien

acortar Ios tiempos de entrega al acumular inventarios, tal estrategia es

viable para empresas con altos volumenes de produccién

estandarizados para los cuales pueden hacer pronésticos bastantes

precisos, esta descripcién no es vélida para Ias PMs en estudio debido

a que la demanda es diferenciada y Iimitada, dado que la produccién

consiste en lotes Iimitados dependen de los pedidos y Ias ventas

imprevistas.

Las PMs deben diferenciar sus servicios otorgando prioridades

competitivas sobre la capacidad de cumplimiento en el plazo previsto

que se traduce en el justo a tiempo (JIT) de los elementos y accesorios

metalmecanicos, del mismo modo Ia velocidad, Ia exactitud deben

mostrar calidad consistente para el logro del posicionamiento

generando mayor preferencia en los LFs e incrementar Ios niveles de

utilidad.

Asimismo en la competencia basada en el tiempo Ias PMs deben definir

cuidadosamente los pasos y tiempos necesarios para entregar el

servicio analizando criticamente los mismos y determinar si es posible

reducir el tiempo sin menoscabar la calidad.

b. Sobre el Volumen de produccién de las PMs.

La descripcién del cuadro Nro. 25 y grafico Nro. 16 nos permite

inferir que la capacidad de produccién representa el nivel de actividad

acorde con la estructura productiva de la empresa, dependiendo del uso

de la capacidad de produccién es posible incidir en la calidad de los

productos y servicios ofrecidos a los LFs. por ello, la capacidad de

produccién de las PMs resulta fundamental, sirve como instrumento

para analizar el grado de uso que se hace de cada uno de los recursos
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de la organizacién, y de este modo, tener oportunidades para

optimizarios. En este proceso, la tecnologia juega un papel primordial y

se incorpora también a los procesos de aprendizaje.

En los campos de crecimiento de la manufactura Ias PMs deben

aumentar su participacion en el mercado para ganar posicién con los

LFs, disminuir Ios costos de produccién y/o proyectar una apariencia

dominante hacia Ios LFs.

Por otra parte Ias PMs subcontratan pane de su produccién a

otras similares, esto Ies confiere una mayor flexibilidad para hacer

frente a Ias diversas demandas del mercado, sin embargo, se suele

subcontratar para aquellos productos que no comporten mayor valor

agregado, es por este motivo que el porcentaje de apreciacion de las

PMs no es muy elevada a diferencia de la opinio'n de los LFs.

c. Sobre los servicios de capacitacién que brinda Ias PMs.

Este componente esta descrito en el cuadro Nro. 26 y

representado en el gré}401coNro. 17, donde se muestra el servicio de

capacitacién de las PMs sobre brindar conocimientos para su

operatividad del elemento o accesorio manufacturado. La capacitacion

implica desarrollar habilidades basicas en adiestramiento que Ie

permitan a los LFs Ilevar mejor su calidad de produccién de manera

mas e}401cazy e}401ciente.Las PMs materia de estudio deben diferenciar

sus servicios entrenando al personal del area de mantenimiento de los

LFs para Ilevar el control de operacion de su maquinaria o equipo y

opere en forma apropiada y eficiente, mas aun Ias PMs deben agregar

valor referente a la instalacion para que el producto maniobre en el

lugar planeado. Esta premisa de la capacitacion es una estrategia
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competitiva clave para posicionarse en un nicho de mercado bastante

competitivo.

En suma Ias PMs deben considerar que la capacitacién es una

herramienta poderosa para incrementar la participacién en el mercado,

agregando valor a los productos manufacturados. en un periodo de

tiempo determinado generar mayores niveles de utilidad.

d. sobre la disponibilidad de las PMs para labores de inmediata

solucién.

Este componente esta descrito en el cuadro Nro. 27 y

representado en el gréfico Nro. 18, del cual se in}401ereque la

disponibilidad de las PMs es bajo, por tanto esta premisa debe ser

considerado como ventaja competitiva, es decir Ias actividades

asociadas que proporcionan solucién deben realzar el valor del servicio

ofrecido a los LFs; por eso es preferible ser el primero que ser el mejor,

es mucho més fa'ci| entrar en la mente primero, que tratar de convencer

a alguien de que tienen el mejor servicio o producto, asimismo Ia

disponibilidad es un instrumento que crea una categoria en la que se

puede percibir como el primero, una categoria que represente Ia

inmediata solucién a un equipo de produccién y consecuentemente

ganar posicién en la preferencia de los LFs.

3.2.4 LA ESPECIALIZACION

Para el analisis teérico de los datos obtenidos de esta variable se

ha considerado de acuerdo al acépite 3.1.4 del capitulo Ill, mostrado en

la pane del anélisis descriptive. Por el cual se procede a su respectivo

anélisis.
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a. Sobre la concentracién en un segmento de mercado.

Del cuadro Nro. 28 y gré}401co19, muestra que la estrategia

concentrada ayudara a las PMs ajustar su cadena de valores a un

estrecho mercado objetivo mas efectiva, mas eficiente que sus

competidores que se dirigen a un mercado objetivo mas amplio y tener

como resultado costos mas bajos o diferenciacién o los dos a la vez pero

unicamente a la poblacién objetivo, es decir adquiriran ventajas

competitivas en estrategias de enfoque en costos que requieran inversién

de capital y construccién de escales eficientes sobre diferenciacién.

Esta estrategia de concentracién de los PMs conlleva a la Iealtad

de los LFs, que implica intercambios entre la rentabilidad y volumenes de

venta gracias a la profunda experiencia de un equipo acreditado, su

implementacién tecnolégica, su prestigio que van a permitir aumentar Ia

satisfaccién del cliente y aumentar Ias ventas y los ingresos al ampliar su

alcance en el mercado mediante especializacién.

b. Sobre la inversién en actividades de marketing.

Los datos mostrados en el cuadro Nro. 29 y grafico Nro. 20

sostienen que centrar actividades de marketing permiten Iograr bene}401cio

sumamente atractivos, es decir, son variables que pueden ser usados

por Ias PMs como pane de una estrategia de posicionamiento

concentrada para competir de forma diferencia! y asi Iograr objetivos

especi}401cosen los nichos de mercado elegidos. Por otra parte centrar

actividades de marketing significa coordinarse ello significa que sus

diversos aspectos de planeacién del producto, fijacién de precios,

distribucién y promocién deben dise}401arse,combinarse de modo

coherente y orientarlo al cliente especi}401cocon la finalidad de alcanzar

con los objetivos del desempe}401oorganizacional y volumen de ventas

rentables.
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c. Sobre atributos que ofrece Ias PMs en los productos

manufacturados.

Del cuadro Nro. 30 y grafico Nro. 21, se estima que los atributos

del producto de las PMs deben plasmarse en 4 factores claves para el

logro del posicionamiento: 1. Sus caracteristicas; implica medir la

técnica, el acabado, sus dimensiones que estan implicitas en el bien, lo

cual constituye una herramienta de competencia para diferenciar los

productos de Ias otras PMs. 2. Sus dise}401os;son aspectos de

funcionamiento y tecnologia tal como afirma Stanton. Etzel y Walker en

su Iibro Fundamentos de Marketing, el dise}401oa llegado a ser �034una

herramienta estratégica del marketing", en tal sentido Ias PMs han

recurrido a precios mas bajos como ventaja competitiva que les permite

reducir los costos de produccién a fin de conservar o incrementar los

mérgenes de utilidad. 3. Expectativas; se basa en la satisfaccién del

cliente, es decir el nivel de estado de satisfaccién de los LFs cuando

adquieren productos de las PMs y 4; Sus servicios de apoyo; al igual

que otros elementos de la mezcla de marketing el servicio de posventa

constituye ventaja diferencial para las PMs.

d. Sobre el segmento de mercado y los costos de produccién

El cuadro Nro. 31 y grafico 22, muestran que identi}401carun

segmento de mercado de}401nidoes una estrategia eficaz que permite a las

PMs reducir sus costos de produccién gracias a la implantacién

sistemética en proceso, procedimiento y nuevas tecnologias para

disminuir Ios costos, es decir la aplicacién de estrategias de enfoque en

costos implica estricto control productivo y operativo, creando posicién en

bajos costos o diferenciacién en un entorno limitado. En tanto Ias PMs al

tener un mercado objetivo (LFs) lograran obtener rendimientos mayores,

a pesar de la presencia de intensa competencia.
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e. Sobre Ios servicios diferenciados que ofertan Ias PMs

Del cuadro Nro. 32 y gréfico Nro. 23 muestran que las PMs

alcanzan ventaja diferencial logrando posicionamiento en servicios por

ciertos atributos (alta calidad, répida entrega, capacidad de produccién,

disponibilidad y dise}401osde producto), elementos primordiales para los

LFs. En suma, la diferenciacién en servicios de Ias PMs debe conseguir

su ventaja competitiva en razén a una entrega répida, esmerada y

con}402able,en su instalacién, reparacién y capacitacién asi como en el

servicio de asesoria.
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3.3 ANALISIS DE LA AsocIAcic'>N DE VARIABLES

En esta parte se van a intentar resolver Ias hipétesis planteadas

en el Capitulo Ii Planteamiento Metodolégico, se establecen 4

relaciones entre las dos variables que se estan investigando en este

trabajo.

Los anélisis se realizaran adoptando Ias dos variables de relacién,

el papel de la estrategia de posicionamiento concentrado VARESPOC

y el papel de la estrategia de inversién VARES/N, para cada una de

estas variables se aplican tres (03) relaciones distintas. seguidamente

se intenta responder a Ias hipétesis y cuestiones plantadas en cada

relacién.

- En Primer lugar se detalla el estado situacional de Ias PMs

haciendo un resumen de acuerdo al trabajo de campo y datos

obtenidos, para ello se construye Ios cuadros Nros. 36, 37, 38 y 39

estos cuadros describen Ias debilidades de las PMs, Ias variables y

sus indicadores.

- En segundo lugar se identi}401calos items que permiten Ilevar una

estrategia adecuada de desarrollo y con esto Iograr altos margenes

de utilidad en un tiempo determinado.

- Por Ultimo, se describe el Vinculo entre Ias dos taxonomias

identi}401cadaspara las variables de cada relacién en estudio, es

decir, de la consideracién de resultados expuestos y su

' correspondiente discusién se in}401erenIos siguientes resultados

respecto a las hipétesis planteadas en la presente tesis y la

metodologia seguida para su contraste.
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3.3.1 Asociacién entre la estrategia de posicionamiento

concentrado y la estrategia de inversién en las PMs. (H1)

Para contrastar esta relacién observamos el cuadro Nro. 36

del cual inferimos el cumplimiento teérico de la hipétesis (H1). Su

a}401rmaciéno negacién respecto a la asociacién.

'. d
Estrategia: cie _ E}402-,n�0301te�030gm�030,s9 ,

.. �024f Poszczonamzento
\ Inverszon.

Concentrada.

Cuadro Nro. 36

Sumario de relaciones (H1): VARESPOC y VARESIN

ESTRATEGIA DE
PLANTAS ESTRATEGIA DE

VARIABLES - POSICIONAMIENTO I
- METALMECANICAS CONCENTRADA INVERSION

No de}401nenIos bene}401cios_ , .

que ofrecen amed_iante _ EigiitizggifnigiLE;?:::°' I Mantenerla

Valoracién de la valoracibn en atributos Dise}401o calidad del

Ios atributos del ya sea por ciertas _ ' . . producto en su

producto particularidades _ §:�030r)Veig::Lf:;;E?ng:'st még alto nivel

tangibles e intangibles Vema posible.

de los productos. '

. El segmento de mercado

no esta de}401nidopor I Tecnologia �024conocimientos

�030. tanto no conocen Ias I Personal �024especializada y I Niveles de precio

s}401gmenmionnecesidades de cliente, experiencia I Productividad

e merca ° por ello no alcanzan I Procesos �024métodos y I Mecanizacion

posicién solida en el procedimientos

mercado.

. . I Tiempo - plazo previsto
I . �030

50:3:S}401gzggnéinvilorI Rapnda entrega, esmerada y

. . con}401able _ . .

Diferenciacién (:fn';::�031e?:n:Sot;|i: I Capacidad de produccién Mflirckfyjng Mm

�030' . . .. I C �030t" .
en '05 semcm dlferencuacnon en _ Dgzi}401i}401i}401ggd I Plan de marketing

servicios como ventaja _ lns}401alaciones

competitiva. _ Reparacién

Nola: Cuadro basada en el anélisis teérioo de datos obtenidos.
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En la relacion de estrategia de posicionamiento concentrado

y estrategia de inversion (ver cuadro Nro. 36) se muestran

debilidades en los servicios que brindan Ias plantas

metalmecénicas sobre los atributos del producto, ias necesidades

del mercado y sobre la diferenciacién en servicios, pero para

�030 mantener y mejorar la calidad de los productos, para optimizar Ios

costos de produccion y enfocar el plan de marketing a un

segmento de mercado definido es indispensable que Ias plantas

metalmecanicas implementen estrategias que fomenten el

posicionamiento, ei desarrollo y la competitividad en contextos de

demanda muy especializada y Iimitada, producto del cual

condescenderé mayores niveles de utilidad en ei tiempo no solo

eso, sino, mayor preferencia en los LFs. Asimismo, Ia

concentracién en un segmento de mercado de}401nidopermite Iograr

mayor participacién en el mercado (ver grafico Nro. 19). En suma,

Ia conclusion a la que se Ilega después de observar el grafico Nro.

19 y ei anélisis del cuadro Nro. 36 es:

H1: La aplicacién de la estrategia de posicionamiento

concentrada permite realizar la estrategia de inversion en un

contexto de demanda muy especializada.

La estrategia de posicionamiento concentrada es un

excelente mecanismo para que las PMs se afiancen contra

competidores mas grandes y con ma�031srecursos, implementando

acciones sobre rasgos del producto, identificacién del mercado y

la diferenciacién en servicios, y frente a ello Ilevar estrategias de

inversion, Por ello, podemos decir que la hipotesis (H1) se cumple

en ei sector de las plantas metalmecénicas PMs.
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3.3.2 Asociacién entre la valoracién en los atributos del producto y

la calidad de los mismos en las PMs. (H2)

Para contrastar esta relacién observamos el cuadro Nro. 37

del cual inferimos el cumplimiento teérico de la hipétesis (H2). Su

afirrnacién o negacién respecto a la asociacién.

(Calidad de los�030)= f (Vz}402araciéndz�030)

Productos 4 £03 Arr ibutos

Cuadro Nro. 37

Sumario de relaciones (H2): CALIDAD Y ATRIBUTOS

VALORACION DE
PLANTAS CALIDAD DEL

VARIABLES - LOS ATRIBUTOS DEL
- METALMECANICAS PRODUCTO PRODUCTO

Poca concentracién en - lnventariar rasgos de valor _ _

Caracteristicas Ios rasgos de los especi}401coy diferenciado en _ BeSe[?%er:1°

del producto productos presentacién, estética _ Putran'.' 3

manufacturados. acabado y dureza. 0 9 ma

Dise}401odel No cumplen a cabalidad - Considerar aspectos sobre

con las especi}401caciones tolerancias, ajustes, precisibn - Conformidad
producto t, . .

ecnlcas del producto. y cahbrado.

. .. Cunocen poco sobre - Rendimiento percibido del

sat}401lai}401}401izndel ctééles son lo; bene}401cios produclqy I - Complacencia

e Iograr satusfacclon. - Expectatlvas del cliente.

- Los servicios deben ser

servicio de Dan poca o ninguna consistente sobre

apoyo �024Post asesoria a los productos seguimiento. reparaciones y - Satisfaccién

Venta vendidos. monitoreo de los productos

manufacturados.

Nola: Cuadro basada en el anélisis teéricc de datos obtenidos.
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Las PMs. destacan la méxima importancia sobre los atributos del

productb (ver gréfico Nro. 21), mientras tanto Ia ejecucién de los mismos

son poco favorables (ver cuadros Nros. 15, 16, 17, 18 y resumido e

interpretado en el 37) vistos desde Ia posicién de los LFs. que al final son

ellos Ias que validan los servicios. En suma las PMs generan poca

concentracién en los atributos del producto, no generan conformidad con

el servicio y conocen poco sobre Iograr complacencia paré los LFs.

Por ello, para satisfacer sus més exigentes necesidades, de Ias

LFs, Ias PMs. asumirén estrategias basadas en producto y cliente para V

obtener productos con alto nivel de calidad; el primero describe otorgarle

una serie de atributos y caracteristicas especificas y diferenciadas, el

segundo significa desarrollar una gama completa de productos sin

menoscabar la calidad y satisfacer todas Ia necesidades de los LFs

(categoria de clientes elegida). En suma, Ia conclusién a la que se Ilega

después de observar Ios cuadros mencionados y el anélisis del cuadro

Nro. 37 es:

H2: La satisfaccién del cliente en los atributos conduce a un logro

éptimo en la calidad del producto en un contexto de demanda

muy especializada.

A mayor actitud competitiva sobre los atributos o inventariar mas

rasgos de valor en el producto entonces mayor es la calidad de los

mismos y mayor es la preferencia de los Iaboratorios farmacéuticos, por

ello, podemos decir que la hipétesis (H2) se cumple en el sector de Ias

plantas metalmecénicas PMs.
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3.3.3 Asociacién entre la segmentacién de mercado y los costos de

produccién en Ias PMs. (H3)

Para contrastar esta relacién observamos el cuadro Nro. 38

del cual inferimos el cumplimiento teérico de la hipétesis (H3). Su

a}401rmaciéno negacién respecto a la asociacién.

( Costos den) ___ f-(5egmen.tacic�031mD

Praduccié de M e~rcaz1".o

Cuadro Nro. 38

Sumario de relaciones (H3): COSTOS DE PRODUCCION Y

SEGMENTACION DE MERCADO

PLANTAS SEGMENTACICN DE COSTOS DE

VAR'AB'"E5 METALMECANICAS MERCADO PRODUCCION

No poseen tecnologia - Conocimiento (Know-how)

Tecnologia de adecuadamente - Herramientas, maquinasy - Optimizacién

produccién modema para la equipos I Mecanizacién

manufactura. - Dise}401ode productos.

Poseen personal técnico

profesional con poca - Talento humano con

Potencial experiencia, no formacion especializada y - Eficiencia y

humano especia|izado,con pocos preparada en la materia. - E}401cacia

conocimienlos propios - Destreza y experiencia

del proceso productivo.

Los procesos

productivos no siguen _ ,

«e
p predeterminada y '

ordenada.

Nota: Cuadro basada en el anélisis leérico de datos obtenidos.
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Las PMs. enfatizan que la concentracién en un nicho de mercado

definido se optimiza Ios costos de produccién (ver gra}401coNro.22) en

tanto Ios LFs asumen su posicién (ver cuadros Nros. 20, 21, 22 y

resumido en el cuadro 38) donde especifican que Ias PMs no poseen

tecnologia adecuadamente modema, el personal técnico profesional

con pocos conocimientos propios del proceso de manufactura y eso

hace entrever que no estan en la capacidad suficiente para enfrentar

demandas muy especializadas.

Orientarse a un mercado definido y potencial ayudaré a las PMs

enfocarse en conocimientos-Know How, potencial humano y procesos

productivos de esta manera conoceran mejor Ias mas exigentes

necesidades de los LFs, por ello Ios costos de manufactura seran

optimizadas producto de la concentracion, del cual condescenderén

mayores margenes de utilidad. Asimismo para Ias PMs optimizar costo

de produccién implica sistemas de control en costos efectivos tanto en

operaciones internas como en procedimientos que restauran Ia

rentabilidad y aumentan Ias ventas. En suma, la conclusion a la que se

Ilega después de observar Ios cuadros mencionados y el analisis del

cuadro Nro. 38 es:

H3: La concentracion en un nicho de mercado permite optimizar

costos de produccion en un contexto de demanda muy

especializada.

Definir un segmento de mercado objetivo permite optimizar Ios

costos de produccion, Ios niveles de precio y la productividad,

adquiriendo estrategia de Iiderazgo en costos, por eso no es sostenible

a largo plazo si no se tiene ventajas en costos, por ello, podemos decir

que la hipotesis (H3) se cumple en el sector de las PMs.
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3.3.4 Asociacién entre la diferenciacién en servicio e inversién en

actividades de marketing en las PMs. (H4)

Para contrastar esta relacién observamos el cuadro Nro. 39

del cual inferimos el cumplimiento teérico de la hipétesis (H4). Su

afirmacién o negacién respecto a la asociacién.

hwersién an Di.ferenciac1'6n en '
Actividades 039 = f( . f

Marketing 105 5en;=z.cz.os

Cuadro Nro. 39

Sumario de relaciones (H4): INVERSION EN ACTIVIDADES DE

MARKETING Y DIFERENCIACION EN SERVICIO

INVERSION EN
PLANTAS SERVICIOS

VARIABLES - ACTIVIDADES DE
- METALMECANICAS DIFERENCIADOS MARKETING

. No hay capacidad de - Entrega répida y a tiempo.

Tlggreo :9 produccién en el plazo - velocidad de desarrollo. - Ventas.

9 previsto. - Exactitud.

V°'"m°" de La capacidad de - Tercerizacién - Produccién
produccién produccibn es limitada. '

Poca concentracién

servicio de sobre sefvucnlgs de I Ingtalacloq. H

. .. t - Ad t t . - P �030

§2§%2§:'ni2 .p.;f.Z{222$�030�034;.�034°
concebidas.

No consideran

Disponibilidad - Predisposicién para la accién. - Mix de Marketing.

solucibn.

Nota: Cuadro basada en el anélisis teérico de datos obtenidos.
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Las PMs. manifiestan como ventaja competitiva Ios servicios

diferenciados ya que ello permite realizar importantes inversiones en

actividades de marketing (ver grafico Nro.23) mientras tanto Ia opinion de

los LFs asumen su posicion (ver cuadros Nros. 24, 25, 26, 27 y resumido

en el 39), dichos cuadros describen que Ias PMs muestran debilidades

sobre el cumplimiento de trabajos en el tiempo previsto, Ias capacitaciones

realizadas al personal de los LFs, Ia capacidad de enfrentar demandas

muy especializadas y la predisposicién para solucionar desperfectos que

se presentan 0 para manufacturar productos de mayor especializacion, por

eso PMs no Iogran posicion, ni preferencia en los LFs.

En efecto la consideracién exclusiva de la ofena diferencial de las

PMs no es suficiente para la obtencién de una ventaja competitiva, en tal

sentido Ias PMs deben mejorar Ios servicios ofrecidos en Volumen de

produccién, tiempo de entrega, capacitacién, disponibilidad con el }401nde

seguir realizando inversiones en actividades de marketing y captar Ia

preferencia de los LFs, ademas estas premisas son ejes determinantes

para la obtencién de mayores beneficios. En suma, Ia conclusion a la que

se Ilega después de observar Ios cuadros mencionados y el analisis del

cuadro Nro. 39 es:

H4: La diferenciacion en capacidad, cumplimiento en el plazo

previsto y adiestramiento admite realizar importantes

inversiones en actividades de marketing en un contexto de

demanda muy especializada.

A mayor diferenciacién respecto a los servicios ofrecidos por Ias PMs

entonces mayores son Ias inversiones en actividades de marketing, por

ello. podemos decir que la hipétesis (H3) se cumple en el sector de las

plantas metalmecénicas PMs.
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CAPITULO IV

PRESENTACION DEL MODELO ESTRATEGICO

4.1 MODELO DE LA ESTRATEGIA DE POSICIONAMIENTO CONCENTRADO

PARA LAS PLANTAS METALMECANICAS.

La ' intensién del modelo sobre la estrategia de posicionamiento

concentrado esté fundamentada en los siguientes factores que permiten a Ias

plantas metalmecénicas maximizar estrategias de inversién en un contexto

de demanda muy especializada, mas aun desarrollar estrategias que

fomentan ventajas competitivas para »enfrentar el mercado altamente

dinémico y a escala global.

A continuacién se muestra el gra}401copara su mejor percepcién.
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GRAFICO Nro. 25

MODELO DE LA ESTRATEGIA DE POSICIONAMIENTO CONCENTRADA

PARA LAS PLANTAS METALMECANICAS

SEGMENTACION

DE MERCADO

- Tecnoiogia

- Personal

- Prooesos

VALORACION DE

LOSATRIBUTOS

I Caracteristicas ESTRATEGIA DE ESTRA1-EG|A
�031 _ D- }401o POSICIONAMIENTO

'59 CONCENTRADO DE INVERSION
- Satisiaocién

- Post Venta

DIFERENCIACION

EN SERVICIOS

- Tiempo _

_ Volumen Altos niveles de

. Capacftacjén bene}401ciosen el

- Disponibilidad futuro

CONTEXTO DE DEMANDA MUY ESPECIALIZADA

Presentacién del modelo pmpuesta para plantas metalmecénicos.

Estos 3 factores genéricos de actividades que se muestra sobre la

sobre la estrategia de posicionamiento concentrada para Ias plantas

metalmecénicas son:

1. La valoracién en los atributos.

2. La segmentacién de mercado y

3. La diferenciacién en servicios.

Cada factor es divisible en varias actividades distintas que

dependen de las plantas metalmecénicas y su estrategia. A

continuacién se detallan Ios factores antes mencionados y sus

actividades correspondientes.
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4.1.1 Valoracién de los atributos del producto.

_ La valoracién de los atributos comprende Ias caracteristicas del

producto, Ias especi}401cacionestécnicas del mismo, Ia satisfaccién del

cliente y los servicios de post Venta. A continuacién se detalla cada

uno de ellos.

a. Caracteristicas del producto

Actividades asociadas con presentacién del producto, estética,

acabado, forma, potencia, funcionalidad, contenido estructural y

tratamiento térmico (dureza) es decir Ias plantas metalmecénicas

deben inventariar rasgos de valor especi}401coy diferenciado que

valore Ios consumidores, ademés Ia caracteristica del producto

debe proporcionar grati}401caciénemotiva y }401nanciera.

b. Especi}401cacionestécnicas del producto.

Las actividades asociadas que deben considerar Ias plantas

metalmecénicas son el dise}401o(dise}401arproductos adecuados y

pertinentes), en Ias especi}401cacionestécnicas del producto es decir

en aspecto como Ias tolerancias, los ajustes, Ia precisién, el

calibrado, su facilidad de uso, su seguridad y su reparabilidad, ~

todos estas premisas deben ser cumplidos a cabalidad.

c. Satisfaccién del cliente.

Actividades asociadas con el rendimiento percibido por el

producto, Ias plantas metalmecénicas deben satisfacer Ias

expectativas del consumidor, es decir complacer a los clientes

mediante el incremento en la entrega de valor, pero de una forma

que sea rentable para las PMs, porque al final de cuentas, toda

empresa justifica su existencia al conseguir determinado bene}401cio.
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d. Servicios de post Venta.

Las plantas metalmecénicas deben considerar actividades

asociadas con servicios consistentes en seguridad como garantia,

asesoria, reparaciones, consultas, mantenimiento, soporte técnico

o programar visitas de seguimiento para asegurar que el cliente

este dando un buen uso al producto vendido, y no tenga ningun

problema al respecto, todo ello no solo para satisfacer a los

clientes sino, también para acrecentar Ios ingresos y la preferencia

de los consumidores.

4.1.2 ldenti}401caciéndel segmento de mercado.

La identificacion del segmento de mercado comprende Ia

tecnologia de produccién, el personal técnico profesional y el proceso

productivo que ejecuta Ias plantas metalmecénicas. A continuaoion se

detalla cada uno de ellos.

a. Tecnologia de produccién.

Actividades asociadas con investigacion y desarrollo I+D,

Know How, herramientas, maquinas y equipos para la manufactura

de piezas metalmecénicas, por ello Ias plantas metalmecénicas

deben implementarse con tecnologia actualizada de primera, soio

asi Ias PMs obtendrén ventaja competitiva y podrén brindar

servicios oportunos, abasteciendo requerimientos en la cantidad

que requiere Ios consumidores.

b. Potencial humano

El talento humano en las plantas metalmecénicas deben ser

altamente adiestrados. es decir la contratacion del personal técnico

profesional debe poseer conocimiento propios del proceso

productivo, muy especializado, con experiencias en manufactura y
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dise}401o,por ello el personal debe enfocar también ventaja

competitiva para Iograr compromisos cada vez mas efectivos frente

a servicios que se brinda a los consumidores.

c. Proceso productivo.

Actividades asociadas con los procesos y procedimientos, es

decir con la transformacién de los insumos en la forma final del

producto, como torneado, refrendado, frezado, maquinado,

aserrado, pulido y ensamble; es decir el proceso productivo para la

transformacién en producto debe ser sistematizado, ordenado,

predeterminado y secuencial para asi optimizar los costos de

produccién y ser mas productivos.

4.1.3 Diferenciacién en los sen/icios.

a. Tiempo

Actividades asociadas con el cumplimiento en el plazo

previsto, entrega rapida, velocidad de desarrollo y exactitud, es

decir entregar el producto en el momento oportuno. Este aspecto

debe ser vital para Ias plantas metalmecénicas ya que gracias a

este aspecto los consumidores tendrén fé en que su requerimiento

sea atendido en el momento oportuno.

b. Volumen

Actividades asociadas con la capacidad de produccién en las

plantas metalmecanicas, es decir poseer Ia capacidad su}401ciente

para enfrentar al méximo Ios pedidos de manufactura, lo que

implica satisfacer la demanda actual y futura oportunamente.

Asimismo incrementar o disminuir Ia capacidad productiva proviene

de decisiones de inversién o desinversién por ejemplo compra de

maquinas para incrementar volumenes de produccién
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c. Capacitacién

Las plantas metalmecénicas al brindar servicio de manufactura

deben de capacitar a los consumidores sobre cémo operar el

producto vendido, es decir, adiestrar al personal responsable para

la instalacién, el montaje y desmontaje, el grado de dosi}401caciény

la forma de envase, su manipulacién, su tratamiento, entre otros

acorde al elemento manufacturado.

d. Disponibilidad

Actividades asociadas, a la predisposicién para la accién, es

decir, Ias plantas metalmecénicas deben ser Iideres en

proporcionar solucién a Ias dificultades del consumidor, estar

pendiente sobre Ias averias que puedan sufrir Ias maquinas de los

consumidores, ya que por este aspecto también se pueder obtener

ventaja competitiva.

4.2 MODELO DE LA ESTRATEGIA DE INVERSION PARA LAS PLANTAS

METALMECANICAS.

La intensién del modelo sobre la estrategia de inversién esta

fundamentada en los siguientes factores:

1. Calidad de los productos.

2. Costos de produccién e

3. Inversiones en actividades de marketing.

Estos factores permiten a Ias plantas metalmecanicas penetrar

rapidamente en un mercado seleccionado y ganar participacién en el

mercado, tal como se aprecia en la siguiente }401gura.
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GRAFICO Nro. 26

MODELO DE LA ESTRATEGIA DE INVERSION PARA LAS PLANTAS METALMECANICAS

CALIDAD DE Los P�030;%?3TU°csc?§N

PRODUCTOS _ Redudrlos

- Mantenerun su Pr i r

mas arto nivel ecos pa? ..
. ganar partncnpacuon

posible
en elmercado

ACTIVIDADES

ESTRATEGIA DE _D§r'xu':::ET'NG

POSICIONAMIENTO :> ESTRATEGIA DE mvensnou , pm, _
CONCENTRADO _ Fromm"

ii - Plaza

Altos niveles de

Beneficios en el

Futuro

CONTEXTO DE DEMANDA MUY ESPECIALIZADA

Presentacidn del modelo propuesto para plantas melalmecénicos.

Del grafico expuesto y sus 3 factores genéricos de actividades sobre la

estrategia de inversién para Ias plantas metalmecénicas son imprescindible

la aplicacién puntual para Iograr posicién en el mercado definido y por ende

Iograr mayores bene}401ciosen el futuro. Los factores se describen a

continuacién.

4.2.1 Calidad de los Productos

La calidad de los productos es un punto de vista demasiado

estrecho de lo que hace una empresa, debido a que enfoca Ia

atencién a los atributos del mismo (dise}401o,conformidad y uso), por

eso se debe mantener la calidad del producto en su mas alto nivel

posible aun a costa de la rentabilidad, logrando preferencia y posicién

en un mercado determinado.
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4.2.2 Costos de produccién

Los costos de produccién en Ias plantas metalmecénicas esta�031n

asociados a la productividad (eficiencia y e}401cacia),Ios niveles de

precio, la especializacién, utilizacién de la capacidad instalada, y la

mecanizacién para ganar participacién en el mercado.

4.2.3 Inversién en actividades de marketing

Las plantas metalmecénicas deben realizar importantes

actividades de marketing (ventas, publicidad, promocién, distribucién)

para penetrar répidamente en el mercado seleccionado y asi

convertirlos en estrategias diferenciales ara enfrentar a la

competencia.

En suma el modelo de estrategia de posicionamiento concentrada y

estrategia de inversién para Ias plantas metalmecénicas se muestra en el

gra}401cosiguiente.

GRAFICO Nro. 26

SEGMENTACION CALIDAD DE Los °°ST°5 DE
DE MERCADO PRODUCTOS _ Rzs}401glticlou

IZ§f2;�031é�030;�034.�030a 'Z22�030ZE§'.~�034.�035..�030�034Predvsvara
- Prooesos posible g}401r:rr::r::QT°'én

VALORACION DE A°T'V'°"°E3
LOSATRIBUTOS °E�031MRK5"�035°

_ « �030 ESTRATEGIA DE - Producto

.§§;°}401°;°"�034�035�035�030POSICIONAMIENTO 21> ESTRATEGA °E'"VER5'°" -Precéo
_ Satisfawbn coNcENTRAoo - Promooibn

- Post Venta £1 ' Plaza

DIFERENCIACION

ENSERVICIOS

jmggn ALTOS NIVELES

, Capammn DE BENEFICIOS

. Djspgnfgihdad EN EL FUTURO

comexro oz nemnum MUY ESPECIALIZADA
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V. CONCLUSIONES

De la consideracién de los resultados y su correspondiente analisis teérico,

se in}401ereIas siguientes conclusiones respecto a la hipétesis principal y secundaria

planteada en la presente tesis y la metodologia seguida para su contraste.

5.1 HIPOTESIS 1 �024(H1)

La aplicacién de la estrategia de posicionamiento concentrada

permite realizar la estrategia de inversién en un contexto de demanda

muy especializada.

Las plantas metalmecanicas, materia de estudio, manufacturan

elementos y/o accesorios para maquinas y/o equipos industriales

destinados a la produccién de medicamentos. con de}401ciente

implementacién de estrategias de marketing en cobenura de mercado, es

decir aplican estrategias no tan efectivas para posicionar el servicio

estrategias de marketing no fundamentada en la especializacién. Sin

embargo Ias PMs sostienen que la estrategia concentrada es un excelente

mecanismo para a}401anzarsecontra competidores mas grandes y con mas

recursos, para ello es indispensable dise}401arun plan de marketing

enfocado a un nicho de mercado definido y obtener un excelente

rendimiento sobre la inversion; demostrandose de esta manera Ia validez

dela hipétesis principal.
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5.2 HIPOTESIS 2 �024(H2)

La Satisfaccién del cliente en los atributos conduce a un logro

éptimo en la calidad del producto en un contexto de demanda muy

especializada.

En efecto de la comparacién de percepciones de las plantas

metalmecanicas y los Iaboratorios farmacéuticos se concluye que Ias PMs

no satisfacen Ias mas exigentes necesidades de los LFs, sobre inventariar

rasgos de valor especi}401coy diferenciado, especi}401cacionestécnicas,

expectativas del cliente y servicios de apoyo, sin embargo consideran

estrategias indispensables para obtener productos de mayor calidad, a

través de la conformidad, complacencia y potencia, contrasténdose bajo

este anélisis se a}401rmaIa veracidad de esta segunda hipotesis planteada.

5.3 H|P(')TESlS3�024(H_-,)

La concentracién en un nicho de mercado permite optimizar costos

de produccién en un contexto de demanda muy especializada.

Tal como muestra Ia relacién en el analisis de variables, Ias PMs no

cuentan con tecnologia adecuadamente moderna, el potencial humano

poco especializado con pocos conocimientos propios del proceso

productive y los costos de operacién no siguen una secuencia

predeterminada, sin embargo, enfatizan que concentrarse en un nicho de

mercado optimiza costos de produccion, no obstante, si se admite que Ias

PMs solo consiguen ventajas competitivas mediante innovaciones, sera

necesario revisar todos los procesos y productos, y emprender una

estrategia tecnologia y de personal, para reducir costos de produccion y
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obtener mayores bene}401ciosa través de la especializacién. Demostréndose

de esta manera Ia validez de la hipétesis planteada.

5.4 HIPOTESIS �024(H4) .

La diferenciacién en capacidad, cumplimiento en el plazo previsto e

induccién admite realizar importantes inversiones en actividades de

marketing en un contexto de demanda muy especializada.

Las plantas metalmecénicas, desde Ia perspectivas de los

Iaboratorios farmacéuticos cali}401canun servicio pésimo en la entrega del

producto en el plazo previsto, poca orientacién al servicio de capacitacién

ma's aun Ia capacidad de produccién es muy Iimitado, mientras tanto Ias

PMs consideran ventaja competitiva brindar estos servicios diferenciados,

sin embargo, para inverlir en actividades de marketing y Iograr posicién y

preferencia de los LFs es necesario contar con herramientas y equipos

actualizados e implantar procesos de produccién sistematizados,

consecuentemente obtener mayores beneficios en el futuro; de esta

manera se a}401rmala veracidad de esta ultima hipétesis planteada.

En suma, Ias plantas metalmecénicas para lograr posicién y preferencia en

los Iaboratorios farmacéuticos deben inventariar atributos unicos en la

manufactura de sus productos, cumplir cabalmente con Ias especi}401caciones

técnicas, Iograr satisfaccién del cliente, brindar servicios post Venta,

implementarse con tecnologia actualizada, el personal debe ser muy especializado

en la materia, sus procesos de produccién deben ser sistematizados, cumplir con

los trabajos en el tiempo previsto, Iograr capacidad de produccién para

manufacturas especializadas, brindar capacitaciones y estar predispuesto para la

solucién de problemas inmediatos con la }401nalidadde ganar participacién en el

mercado, posicién, preferencia y consecuentemente altos margenes de beneficio

en periodos de tiempo determinado.
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VI. RECOMENDACIONES

6.1 Las plantas metalmecanicas para Iograr preferencia de los Iaboratorios

farmacéuticos deben implantar el modelo de la estrategia de

posicionamiento concentrado y modelo de estrategia de inversién

presentada con la finalidad de ganar participacién de mercado, posicién en

la mente del consumidor y obtener excelente rendimiento sobre la

inversién.

6.2 Para mantener la calidad de los productos en su mas alto nivel Ias plantas

metalmecénicas deben ofrecer productos con rasgos o atributos Cunicos en

las caracteristicas, cumplimiento a cabalidad con las especi}401caciones

técnicas del producto, satisfacer Ias expectativas del consumidor y brindar

servicios de apoyo sostenible, para después obtener altos mérgenes de

bene}401cioen el futuro.

6.3 Para Iograr una solida posicién en un mercado de}401nidoIas plantas

metalmecénicas deben implementar tecnologia adecuadamente modema

tanto en herramientas como en maquinas y equipos, contar con

profesionales especializados en la manufactura de maestranza e implantar

métodos, procedimientos sistematizados y predeterminados.

6.4 El desconocimiento sobre entregar valor al cliente debe ser contrarrestado

con la diferenciacién en sewicios, es decir cumplir con los plazos

previstos, entrega répida, capacidad de produccién en manufactura de

elementos de uso fundamental, brindar capacitacién sobre la operatividad,

instalacién, reparabilidad, montaje y desmontaje, asimismo estar con la

predisposicién para la accién sobre la solucién inmediata a los

desperfectos de Ias maquinas y equipos industriales de produccién.
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Anexo Nro. 01

MODELO DE ENCUESTA �024TIPO LI KERT

ENCUESTA Nro 01 N° (..r ..)

Buenos Dias, mi nombre es... .. Ie agradezco por acceder a esta encuesta, la informacién que Ud. proporciona serén

empleadas para la investigacibn: "ESTRATEGIAS DE POSICIONAMIENTO CONCENTRADA Y ESTRATEGIA DE

INVERSION EN LAS PLANTAS METALMECANICAS", de igual manera se garantiza estricta reserva de la informacién

suministrada, agradeciendo de antemano Ia contribucién en el estudio.

Por favor sirvase calf}401carcon un aspa (x)eIAlribu1o referido en las siguientes preguntas.

RESPUESTA EVALUATIVA

PREGUNTA Muy Malo Regular Bueno Muy Bueno

-2 0 1 2

(;Ct')mo cali}401cariaUd. Ia caracteristica de los Produdos

Manufacturados por la Planta Metalmecénica

;C(>mo evaluaria Ud. los productos manufacturados por la

Planta referente a Ias especi}401cacionestécnicas del

producto?

¢;De qué manera satisface Ias expectativas de! ciiente los

productos manufacturados por la Planta Metalmecénica

1,C0mo evaruaria Ud. Los Servicios de Post Venta

efectuado por la Planta

,;C0mo evaluaria Ud. El }402ujodel proceso productive

realizado en la Planta Metalmecénica de

(;CL'>mo evaluaria Ud. La Tecnologia exisiente y utilizada

para la manufactura en la Pianta Melalmecénica de . .. ..?

;C6mo cali}401cariaUd. AI personal técnico profesional que

7 Iabora en la Planta sobre la manufactura de los

productos Metalmecénicos?

(;Cémo considera Ud. Ia capacidad de cumplimiento en el

plazo previsto de los trabajos efectuados por la Planta

(;C6mo evaluaria Ud. El vo|um'en de produccién realizado

en la Planta de

¢;Cémo calificaria Ud. La capacitacién brindada para su

10 operatividad de los productos manufacturados por la Pbanta

Metalmecénica

DATOS DE CONTROL E IDENTIFICACION

1Edad (.r..r.) 2 Sexo: (4q|4) (....)

3Area donde Iabora 4

5Nombre{OpcionaI)
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Anexo Nro. 02

MODELO DE ENCUESTA �024TIPO LIKERT

ENCUESTAOZ N°(.....)

Buenos Dias, mi nombre es... .. Ie agradezco por acceder a esta encuesta. Ia informacién que Ud. proporciona

serén empleadas para la invesligaciénz "ESTRATEGIAS DE POSICIONAMIENTO CONCENTRADA Y

ESTRATEGIA DE INVERSION EN LOS TALLERES METALMECANICOS�034,de igual manera se garantiza

estricta reserva de la informacién suministrada, agradeciendo de antemano Ia oontribucién en el estudio.

Por favor sirvase cali}401carcon un aspa (x) el Atributo referido en Ias siguientes preguntas.

Muy en En Desa De Muy de

z,Cree Ud. Que Ia Especializacién permite

incrementar Ia panicipacion en el mercado?

gconsidera Ud. Que centrar actividades de

marketing en un nicho de mercado condesiende

Iograr mayor rentabildad?

¢Considera Ud. Que Ia valoracién de los atributos

permita optimizar la calidad de los productos

manufacturados?

gcree Ud que al de}401nirel segmento de mercado

nos Ileve optimizar costos de produccién en la

Planta?

gcree Ud. que los servicios diferenciados que

brinda la Planta permite Iograr altos niveles de

bene}401cio?

DATOS DE CONTROL E IDENTIFICACION

1Edad (....,.) 2 Sexo: (....) (....)

3/area donde labora 4

5Nombre(0pcionaI)

Tanto el Anexo Nro. 01 y 02 son Ias encuestas aplicadas a Ias Plantas

Metalmecanicas. Mientras tanto solo la encuesta Nro. 01 del Anexo Nro. 01 es

aplicado a los Laboratorios Farmacéuticos, se realizé de esta manera con el

objetivo de contrastar la opinion de Ias plantas frente al de los Laboratorios.
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Anexo Nro. 03

Encuesta Realizada a la

Planta Metalmecénica CAM INGENIEROS SA.

- RESPUESTA EVALUATNA

PREGUNTA Muy Malo Regular Bueno Muy Bueno

-2 0 1 2

(;C<'>mo calificaria Ud. la carameristica de los

Productos Manufacturados por la Planta

Metalmecénica CAM INGENIEROS?

,;Cémo evaluaria Ud. Ios productos manufacturados

por la Planta CAM INGENIEROS, referente alas 7

especi}401cacionestécnicas del producto?

,;De qué manera satisface Ias expectativas del ciiente

Ios productos manufacturados por la Planta

Metalmecénica CAM INGENIEROS?

;C<':mo evaluaria Ud. Los Servicios de Post Venta 7

efectuado por la Planta CAM INGENIEROS?

g,Cémo evaluaria Ud. El flujo del proceso productive

realizado en la Planta Metalmecénica de CAM

INGENIEROS?

¢Cn�031>moevaluaria Ud. La Tecnologia existente y

utilizada para la manufactura en la Planta

Metalmecénica de CAM INGENIEROS?

gcémo cali}401cariaUd. A1 personal técnico profesional

7 que Iabora en la Planta CAM INGENIEROS. sobre la '

manufactura de los productos Melalmecénicos?

g,C6mo considera Ud. Ia capacidad de cumplimiento

en el plazo previsto de los trabajos efeduados por la

Planta CAM INGENIEROS?

¢;Cémo evaluaria Ud. El volumen de produccibri

realizado en la Planta de CAM INGENIEROS?

gcémo calificaria Ud. La capacitacibn brindada para

10 su operatividad de los productos manufacturados por

la Planta Metalmecénica CAM INGENIEROS?

El cuadro muestra la cantidad de respuesta evaluativa por item,

después de haber encuestado a 10 trabajadores de la Planta

Metalmecénica CAM INGENIEROS.
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Anexo N ro. 04

_ Encuesta Realizada a la

Planta Metalmecénica FX FAMIX SRL.

RESPUESTA EVALUATIVA

PREGUNTA Muy Malo Malo Regular Bueno Muy Bueno

-2 -1 0 1 2

(;Cémo calificaria Ud. Ia caracleristica de los

Productos Manufacturados por la Planta

Metalmecénica FX FAMIX?

gcémo evaluaria Ud. Ios productos manufaciurados

por la Planta FX FAMIX, referenle alas

especi}401cacionestécnicas del producto?

¢De qué manera satisiace Ias expectativas del

cliente los productos manufacturados por la Planta 1 1

Metalmecénica FX FAMIX?

ccbmo evaluaria Ud. Los Serviciosde Post Venta

efectuado por la Planta FX FAMIX?

gcémo evaluaria Ud. El }402ujodel prooeso produdivo

realizado en la Plama Metalmecénica de FX

FAMIX?

gcémo evaiuaria Ud. La Tecnologia existente y

utilizada para la manufamura en la Planta

Metalmecénica de FX FAMIX?

gcémo cali}401cariaUd. AI personal técnico

7 profesional que labora en la Planta FX FAMIX,

sobre la manuiactura de los productos

Metalmecénicos?

¢;Cémo considera Ud. la capacidad de

cumplimiento en el plazo previsto de los trabajos

efectuados por la Planta FX FAMIX?

g,CL'>mo evaluaria Ud. El volumen de produccion

realizado en la Planta de FX FAMIX?

¢C0mo cali}401cariaUd. La capacitacién brindada

para su operatividad de los productos

manufacturados por la Planta Metalmecénica FX

FAMIX?

El cuadro muestra Ia cantidad de respuesta evaluativa por item,

después de haber encuestado a 7 trabajadores de la Planta

Metalmecénica FX FAMIX.
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Anexo Nro. 05

Encuesta Realizada a la

Planta Metalmecénica PROMIMANT EIRL.

RESPUESTA EVALUATIVA

PREGUNTA Regular Bueno Muy Bueno

0 1 2

g,C<'Jmo calificaria Ud. la caracleristica de los

Productos Manufaciurados por la Planta

Metaimecénica PROMIMANT?

¢C6mo evaluaria Ud. Ios productos manufacturados

por la Planta PROMIMANT, referente a [as

especi}401cacionestécnicas del producto?

¢De qué manera satisface Ias expectaiivas del

cliente los productos manufacturados por la Planta

Melaimecénica PROMIMANT?

(;C<')mo evaluaria Ud. Los Servicios de Post Venta

efectuado por la Planta PROMIMANT?

¢;Cémo evaluaria Ud. E1 flujo del proceso productive

realizado en la Planta Metalmecénica de

PROMIMANT? _

¢Cémo evaluaria Ud. La Tecnologia existente y

utilizada para la manufactura en la Planta

Metalmecénica de PROMIMANT?

¢;Cr'>mo cali}401cariaUd. Al personal iécnico

7 profesional que Iabora en la Planta PROMIMANT,

sobre la manufactura de los produmos

Metalmecénicos?

g,Cémo considera Ud. Ia capacidad de

cumplimiento en el plazo previsto de los trabajos

efemuados por la Planta PROMIMANT?

gcémo evaluaria Ud. El volumen de produccibn

realizado en la Planta de PROMIMANT?

¢;Cbmo caii}401cariaUd. La capacitacién brindada

para su operatividad de los productos

manulacturados por la Planta Metalmecénica

PROMIMANT?

El cuadro muestra Ia cantidad de respuesta evaluativa por item,

después de haber encuestado a 5 trabajadores de la Planta

Metalmecénica PROMIMANT.
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Anexo Nro. 05

Encuesta Realizada a la

Planta Metalmecénica VC SERAMING SRL.

- RESPUESTA EVALUATIVA

PREGUNTA Muy Malo Malo Regular Bueno Muy Bueno

-2 -1 0 1 2

,;Cc'>mo cali}402cariaUd. Ia caraclerisiica de los

1 Productos Manufacturados por la Planta >

Metalmecénica VC SERAMING?

¢C('>mo evaluaria Ud. Ios productos manufacturados

por la Planta VC SERAMING, referente a Ias 1

especi}401cacionestécnicas del producto?

¢De qué manera satisface Ias expectativas del

cliente los producios manufacturados por la Planta 1 7

Metalmecénlca VC SERAMING?

gcémo evaluaria Ud. Los Servicios de Post Venta

efectuado por la Planta VC SERAMING?

g,C6mo evaluaria Ud. El }402ujodel proceso productivo

realizado en la Planta Metalmecénica de VC 1

SERAMING?

¢C«'3mo evaluaria Ud. La Tecnologia existente y

utilizada para la manufactura en la Planta

Metalmecénica de VC SERAMING?

¢;Cémo cali}401cariaUd. AI personal técnico

7 profesional que iabora en la Planta VC SERAMING,

sobre la manufactura de los producios

Metalmecénicos?

;C6mo considera Ud. Ia capacidad de

. cumplimiento en el plazo previsto de los trabajos

etectuados por la Planta VC SERAMING?

gcomo evaluaria Ud. El volumen de produccién 7

realizado en la Planta de VC SERAMING?

gcémo cali}402cariaUd. La capacitacién brindada

para su operatividad de los productos 1

manufacturados por la Planta Metalmecénica VC

SERAMING?

El cuadro muestra Ia cantidad de respuesta evaluativa por item,

después de haber encuestado a 8 trabajadores de la Planta

Metalmecénica VC SERAMING.
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