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INTRODUCCION

La Pyme se concentra en la lucha diaria de subsistir en su mercado local.
Saben y son conscientes de la diferencia que existe entre desenvolverse en
este mercado y en un mercado extranjero, relativamente desconocido, el cual

trae consigo sus diferentes riesgos: politicos, legales, comerciales, entre otros.

‘En los dltimos afios, el gobierno, la academia y el sector privado,
particularmente el financiero, han dirigido sus estrategias de apoyo y
promocion de sus servicios hacia el sector de las micro, pequefas y medianas
empresas (MiPyMESs), al darse cuenta que es en este sector empresarial donde
se puede tener el pivote para alcanzar un acelerado crecimiento de nuestra

economia” L.

Actualmente el fendbmeno de la globalizacion ha hecho que paulatinamente
desaparezcan las barreras comerciales, lo cual ya obligara a las empresas, a
medida que vayan despareciendo los nacionalismos econdmicos,
inevitablemente a internacionalizarse. El coeficiente de exportaciones es aun
pequefio, en la ciudad de Cartagena, pero creciente; sin embargo, hay que
agregar que los procesos de internacionalizacion no solo implican

exportaciones e importaciones. Las empresas muestreadas en esta

! Del Articulo “LA PYME Y SU SITUACION EN COLOMBIA, autor: David Guillermo Puyana
Silva, Jefe del Departamento de Investigaciones de la Escuela de Negocios y Ciencias
Empresariales, Universidad Sergio Arboleda.



investigacion, tienen algunos vinculos con el mercado internacional, como es el

caso de Ortopédica Andina SAS, vinculos con proveedores y en cuanto a la

capacitacion del personal.

En cuanto a la situacion actual de las Pymes, vemos que les resulta un poco
dificil vincularse de alguna manera con el exterior, la principal causa es la falta
de informacion y debido a ello, se pierden de oportunidades competitivas y

sostenibles.

Los principales obstaculos que tienen las Pymes cartageneras de este estudio,

hoy por hoy son:

e Desconocimiento de las alternativas para acceder al capital financiero y
ayudas por parte de instituciones gubernamentales.

e Desconocimiento del mercado

e Altos costos de mano de obra

e Costos de transporte

e Malas experiencias en mercados internacionales

La falta de informacién es la principal causa de la aversiéon al riesgo de las
Pymes de esta investigacion. Existen entes que soportan e incentivan el
emprendimiento de las pequefias y medianas empresas para aumentar su
capacidad administrativa, y ser mas competitivas?. Esta herramienta, ademas
de brindar asesorias para realizar negocios y proyectos, es Util para que el

empresario acreciente sus ambiciones y esperanzas de ser exitoso mas alla de

su mercado local.

2 publicado por Latinpyme en dic 10, 2009 en Emprendedores
http://latinpymes.com/site/2009/12/emprendimiento-pyme-en-cartagena/
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Si bien es cierto que las Pymes representan uno de los sectores que sustentan
la economia porque generan empleo, y a pesar de que no cuentan con mano
de obra no calificada, bajo capital, poco acceso a tecnologia, es posible
desarrollar estrategias orientadas a mejorar su operatividad, fortificarlas en

materia de competitividad y asegurar su estabilidad?.

Existen instituciones que fomentan e incentivan el emprendimiento de estas
pequefias empresas que son base para generar empleo y son motor de la
economia; instituciones las cuales brindan a las Pymes, instrumentos para
mejorar su desempefio en materia econémica, social y ambiental generando
resultados como: mejoras en la gestion financiera, en los procesos productivos,
en ahorros en materia prima o minimizacion de costos, etc. En el recorrido de
esta investigacion, se pudo percibir que las Pymes cartageneras, han llegado a
desarrollar vinculos mas o menos estables con el mercado internacional, por

distintas razones.

Por un lado, el reconocimiento de la necesidad de expandirse a nuevos
mercados, no necesariamente realizando actividades de exportacién, sino
también empaparse un poco del conocimiento que tiene lugar en mercados
externos, no sdlo empaparse de conocimiento, sino también de la produccion
proveyéndose de ella, en cuanto a capacitacion de personal, entre otras
actividades que tengan lugar en el exterior. Las Pymes estudiadas en esta
investigacion, dejan saber que siempre existe cierto temor a involucrarse de

lleno con mercados externos o a posicionarse de manera estable y sélida en

® Ponencia: “Disefio de un modelo de Gestién en Responsabilidad Social para las PYMES del
Sector Industrial de la ciudad de Cartagena; Semilleros de Investigacién, Economia de la Salud
y Gestion Publica, Facultad de Ciencias Econémicas; Universidad de Cartagena.



ellos, sin embargo, la Pyme actual es consciente de que expandir su marca a
mercados internacionales es una practica que impulsa a la competitividad,
donde la empresa debe exigirse ain mas, y lo que mas les causa temor es que
ello trae consigo sus riesgos, como por ejemplo, obtener perdidas en una
inversion de capacitacion, que no vaya a dar resultados en cuanto a la vision
que tenga la empresa. Es decir, en general, las Pymes cartageneras si tienen
vinculos con el mercado internacional, pero siempre guardando su distancia, y

no adentrandose mas a él.

La importancia de esta investigacion radica en que la Pyme de hoy en dia,
debe ser consciente de que no debe quedarse enclaustrada en el mercado
local, sino expandirse a mercados desconocidos para estudiarlos, donde se
puedan generar oportunidades, buscar la manera de proveerse de los recursos
necesarios y obtener un grado de preparacion de perfil internacional. Tanto las
Pymes como las grandes empresas se encuentran con los mismos
inconvenientes y retos al momento de decidir sus mercados objetivos, en lo
gue respecta a una mayor competitividad, manejo de costos, riesgos del pais,
manejo de la calidad, entre muchos otros factores. Pero si bien es cierto, las
grandes empresas siempre tienen mayores ventajas que las Pymes, en cuanto
al capital financiero que las constituye, los recursos humanos y materiales que
disponen, etc., que les permiten acceder mas facilmente a nuevos mercados.
Por ello, ésta investigacion hace énfasis en la importancia que tiene una
preparacion y un perfil adecuado dentro de las capacidades y procesos
internos de las Pymes, teniendo en cuenta distintas teorias, que se contrastan

con las practicas de las Pymes en estudio.



Metodologia para diagnéstico

Para llevar a cabo la investigacién, se elabor6 un plan de trabajo a través de un
esquema basico, donde se distribuye y se organiza en forma de secuencia

temporal el conjunto de actividades que fueron llevadas a cabo.

Durante la semana del 7 de febrero del afio en curso, se llevd a cabo la
realizacion de las encuestas para Distribuidora Colombia Ltda., y Ortopédica
Andina S.A.S., los representantes legales de estas Pymes se mostraron muy
permisivos al ofrecer la informacion pertinente. La continuacion de la ejecucion
de las encuestas se dio durante la semana del 14 de febrero, para las

empresas Triplex & Accesorios y Serna & Sandoval Ltda.

Para la fecha del 28 de febrero se inicio la recopilacion y organizaciéon de la
informacion por medio de la tabulacion de datos, otorgandole un valor, con

base en la teoria, a cada respuesta de las preguntas referentes a la encuesta.

Luego de realizar las respectivas tabulaciones, durante la semana del 21 de
marzo, se hizo la elaboracion de andlisis de Distribuidora Colombia Ltda., que
fue la primera empresa en ser encuestada. Este andlisis se elaboro teniendo en
cuenta las variables empresario, empresa, objetivos y competencia, es decir,

se elabor6 un analisis para cada variable, contrastando las practicas que



realiza esta empresa con el “deber ser” o la teoria de estas variables. Durante
la semana del 11 de abril, se elabor6 de la misma manera, el analisis de
Ortopédica Andina SAS, luego de Triplex & Accesorios, y luego de Serna &

Sandoval, con sus respectivas tabulaciones y analisis.

Durante la semana del 18 de julio, se realizé la identificacién y analisis de las

empresas que cumplen o no cumplen con la siguiente hipétesis planteada:

Esta preparada para procesos de Esta
internacionalizacion. internacionalizada

Empresa

\ No esta preparada para procesos

de internacionalizacion. No esta

internacionalizada

v

Segun la anterior grafica, si no se cumple la hipotesis, es decir, si la empresa
esta preparada para procesos de internacionalizacion, pero no esta
internacionalizada, o si no esta preparada para procesos de
internacionalizacion, pero si esta internacionalizada, son los dos casos donde
se concentran los resultados finales de la investigacion, para argumentar segun
las politicas de la empresa y segun la teoria, el por qué no se esta cumpliendo
con la hipotesis planteada. Lo anterior se dio durante la semana del 25 de julio,
se resolvieron los objetivos generales y especificos de esta investigacion, es
decir, luego de identificar qué empresas cumplen y no cumplen con la hipotesis

planteada, argumentar y evidenciar las razones por las cuales no se cumplio.
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Por Udltimo, durante la semana del 15 de agosto, se disefi6 un marco de
actuacion dirigido hacia el perfeccionamiento de las practicas que deben llevar
a cabo las Pymes dentro de sus procesos internos para realizar con un
adecuado perfil, procesos de internacionalizacion, llAmese en este caso, no
s6lo exportacién e importacion, sino también creacion de filiales en el mercado

internacional, y capacitacion del personal en el exterior.

11



0. ASPECTOS GENERALES DE LA INVESTIGACION

0.1. DISENO DEL TRABAJO

0.1.1. Identificacion del problema

Las micros, pequefias y medianas empresas (MIPYMES) colombianas?, al igual
gue en la mayoria de los paises, son el motor de la economia. Generan mas
del 50% del empleo nacional, significan el 36% del valor agregado industrial, el
92% de los establecimientos comerciales y el 40% de la produccién total del
pais, lo cual demuestra su importancia y su gran potencial de crecimiento (al

comparar su participacion en el PIB y el nUmero de establecimientos).

Muy a pesar de esto, la expansion exterior de la pequefia y mediana empresa
en los Ultimos afios es un dato de especial preocupacion en el desarrollo

reciente de la economia del pais. Esta, se ha caracterizado por la puesta en

4 La ley 905 de 2004, define la mediana empresa como aquella que cuenta con
una planta de personal entre 50 y 200 trabajadores o que tenga activos totales
por valor entre cinco mil uno a treinta mil salarios minimos mensuales legales
vigentes y a la pequefia empresa aquella cuya planta de personal este entre
once (11) y cincuenta (50) trabajadores o activos totales por valor entre
quinientos uno y menos de cinco mil (5000) salarios minimos mensuales
legales vigentes.

12



practica de estrategias empresariales orientadas fundamentalmente a la
exportacidon, en donde a pesar de las diferentes iniciativas desarrolladas por el
gobierno central y las agrupaciones gremiales®, el aporte de las Pymes a la
balanza comercial ha sido muy reducida, a diferencia del notable crecimiento
gue estas han aportado en los paises del sudoeste asiatico y europeos como
ltalia y Espafia por su destacada participacion en su comercio exterior.
Mientras las exportaciones de las Pymes de Taiwan (US$ 12.547 millones)
corresponden al 56% de las exportaciones totales de la isla, las de Corea
(US$18.241 millones) al 40% vy las de ltalia (US$ 110.552 millones) al 53%, en
Colombia, el aporte de las Pymes corresponden a no mas del 20% del total de

las exportaciones®.

Segun datos de la Universidad Sergio Arboleda, la liberacion de los mercados
no ha logrado generar un crecimiento sostenido, no ha reducido los niveles de
pobreza y desigualdad y se mantiene un nivel elevado de desempleo’. Por su
parte, el acceso de las Pymes a los procesos de apertura y liberalizacién de los
mercados ha sido desigual y muy limitado, muy a pesar de las maultiples

oportunidades que ofrece Colombia con sectores, desde turismo hasta frutas

°El proceso de globalizacién en que se incrusto el pais a través de la apertura de 1991, de la
firma de tratados comerciales como el G3, de la definicion de las exportaciones como columna
vertebral del desarrollo del pais y mas recientemente la firma de acuerdos de tratados de libre
comercio - TLC, implica que el pais, y en particular el sector empresarial, debe prepararse para
superar los problemas de pobreza y déficit competitivo.
Recientemente, el Consejo Gremial Nacional, bajo la coordinacion de ACOPI, ha preparado un
documento con varias estrategias para el desarrollo competitivo de la PYME colombiana, entre
las cuales se destacan: Fortalecimiento de la PYME para el comercio exterior, Desarrollo de
una politica activa, a través de la Asociatividad, Programas para el desarrollo tecnoldgico y la
innovacidn y la transferencia de tecnologia en los estratos PYME, Formacion empresarial en
comercio exterior, Iniciacion exportadora del sector PYME: diversificacion de la oferta y fomento
glkdesarrollo de emprendedores e Innovacién en servicios financieros para la PYME.

Idem.
" http://www.ibe rpym eonline.org/ Internacionalizacion0706/ DavidP uyana. pdf
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tropicales, con clarisimas ventajas comparativas, no han sido aprovechadas

por dichas empresas.

En el caso particular de Cartagena, es necesario resaltar los buenos resultados
obtenidos en el indice de internacionalizacion de la economia®, los cuales no se
deben Unicamente a su estratégica posicion geografica, sino también a que es
una ciudad con un sector industrial bastante desarrollado que no sélo exporta
bienes y servicios a gran escala, sino que requiere grandes volimenes de
insumos y materias primas de otros paises, por lo que sus indicadores de

comercio internacional son los mejores del pais.

En el caso del coeficiente de internacionalizacion (52,6%), Cartagena esta muy
por encima de Barranquilla (32,1%) que tiene el segundo més alto. Entre tanto,
la tasa de orientacion exportadora fue de 13,1% y la tasa de penetracion de las
importaciones de 31,3%, ambas cifras muy superiores al promedio de las 22

ciudades estudiadas (4,1% y 5,2% respectivamente)®.

® De acuerdo al informe presentado por el observatorio nacional del Caribe colombiano y la
cémara de comercio de Cartagena en su version 2009, Cartagena ocupa el primer lugar entre
las ciudades de la costa Caribe colombiana en materia de internacionalizacion de la economia.

® Indicador Global de Competitividad de las ciudades colombianas, 2008. Serie
de Estudios sobre la Competitividad de Cartagena. Observatorio del Caribe
Colombiano y La Camara de Comercio de Cartagena. 2009.

14



Sin embargo, segun datos consultados, a pesar de la alta vocacion exportadora
e importadora de la ciudad, las Mipymes han tenido dificultades o poca
participacién en el comercio exterior. Teniendo en cuenta el universo del tejido
empresarial de la ciudad (Ver tabla N°1), donde representan cerca del 99,9%
del parque empresarial, el 19% de los activos y mas del 60% del empleo local,
es preocupante que para el afio 2009, menos del 17% de estas empresas,
especificamente Pymes (alrededor del 7% del total), desarrollaban algun

proceso de internacionalizacién y menos del 13% exportaban®®.

Tabla N° 1. Universo del tejido empresarial en Cartagena 2010

Tipo de Empresa NUmero de Activos
Empresas (Millones de $)
Grande 119,00 $ 11.653.357,00
Mediana 319,00 $ 1.803.588,00
Pequeiia 1.137,00 $ 964.093,00
Microempresa 19.485,00 $ 176.892,00

Fuente: Elaborado por los autores con base en datos de la Camara de
Comercio de Cartagena, Marzo de 2010

9 Inversién Empresarial en Cartagena. Camara de comercio de Cartagena.
Enero 2010
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Es neuralgica esta situacién, ya que en la actualidad, ninguna empresa, grande
0 pequefia, esta libre de los efectos positivos o negativos de la competencia
internacional, pero son, fundamentalmente, las Pymes las que mas se han visto
afectadas por la globalizacion™ y por ello deben generar estrategias que les

permitan encontrar nuevos mercados externos.

Muchas Pymes todavia confunden internacionalizacibn con exportaciones,
basadas en aspectos coyunturales como tasa de cambio, oportunidades

momentaneas, para ellas, es un mero asunto de facturacion®?.

Por eso, para la realizacién de la presente propuesta es importante hacer la

formulacion del problema a través del siguiente interrogante:

¢, Por qué tan pocas Pymes en Cartagena han incursionado en procesos

de internacionalizacion?

! De acuerdo a cifras de infopyme, en la década de los noventa, como efecto de la apertura
econdmico, se produjo en el pais la desaparicion de un poco méas de 5.000 pequefias
empresas y de por los menos 1.000 empresas medianas y grandes (mayores de 100
trabajadores). http://infopyme.com.co , fecha de consulta, Agosto 24 de 2010.

12 Diagnéstico Pyme Colombia 2009. www.iberpymeonline.org/.../DavidPuyana.pdf
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0.1.2. Objetivos

0.1.2.1 Objetivo General:

Establecer la situacion actual de las Pymes cartageneras con respecto a los
procesos de internacionalizacién, identificando las razones, que han llevado o
no, a este tipo de empresas a desarrollar vinculos mas o menos estables con
los mercados internacionales, con el proposito de establecer un marco de
actuacion futuro que les permita el desarrollo de procesos de implicacion y

proyeccion internacional.

0.1.2.2 Objetivos Especificos:

e lIdentificar que tan preparadas se encuentran las Pymes Cartageneras
respecto a procesos de internacionalizacion, teniendo en cuenta sus
condiciones internas y capacidades y los mercados que atienden.

e Identificar las razones por las cuales las Pymes cartageneras incursionan o
no en procesos de internacionalizacién

e Diseflar un marco de actuacion orientado hacia el mejoramiento de los

procesos de internacionalizacion de las Pymes cartageneras.

17



0.1. 3 Justificacion

Con bastante frecuencia, tanto a nivel académico como en los medios de
comunicacioén, se escucha hablar de globalizacién, dicho proceso afecta a la
gestion empresarial y condiciona sus estrategias de crecimiento e
internacionalizacion. Asi, en las Ultimas décadas se han producido una serie
de hechos que han transformado el entorno econdmico internacional y han
generado nuevas oportunidades para las empresas en los mercados

extranjeros.

La importante integracion e interdependencia de las economias nacionales, la
tendencia hacia la homogenizacion de la poblacion mundial, la caida de
importantes barreras comerciales y las mejoras en las tecnologias, son algunos
de los factores que intervienen en la configuracion del nuevo orden mundial,
provocando la globalizacion de los mercados. De ahi la necesidad de abordar
el estudio de esta problematica considerando las peculiaridades de este nuevo
entorno econémico globalizado. Estas circunstancias han conducido a que
muchas empresas consideren la internacionalizacion como un componente

central de su estrategia.

Por su parte, esta globalizacibn plantea también nuevos retos para las
organizaciones que apuestan por desarrollar su actividad empresarial en el
ambito nacional, dada la creciente presencia de empresas extranjeras en los
mercados locales, lo que significa una mayor competencia en precios y una

presiéon adicional para mejorar la calidad de sus productos. En este sentido,

18



ninguna empresa puede mantener la creencia de que por estar centrada en un

mercado local, no se vera sometida a la competencia internacional *3.

Tradicionalmente la competencia en los mercados internacionales estaba
relacionada como un ambito en el que solo las grandes empresas participaban,
mientras que las pequefias empresas se limitaban a su mercado local o
domeéstico. Segun varios autores, existen cada vez mas, pequefias y medianas
empresas que se ven involucradas en llevar a cabo actividades de caracter
internacional y que a su vez muestran un comportamiento diferente que nunca

antes se habia visto*.

La internacionalizacion es un proceso por medio del cual las empresas
desarrollan capacidades para hacer negocios en diversos paises fuera de los
mercados que constituyen su entorno geografico natural; comprendiendo un
conjunto de operaciones que facilitan el desarrollo de vinculos mas o menos
estables entre la empresa y los mercados internacionales, a lo largo de un

proceso de creciente implicacion y proyeccién internacional *>.

¥ vazquez N, Sergioy Vazquez L, Sergio. Principales enfoques tedricos e investigaciones
empiricas generales sobre la internacionalizacién de PYMES: Un estudio exploratorio de
investigaciones entre 1999 y 2004. Papers Series Scielo Mexico. ISSN 0186-1042. 2006.

4 vazquez, S. y Mason, J. Principales enfoques tedricos e investigaciones empiricas sobre la
internacionalizacién de las pymes. Documento de Trabajo. Universidad de Barcelona. 2005

15 WELCH y LOUSTARINEN, La internacionalizacién de las empresas.
Perspectivas teoricas sobre la internacionalizacion de empresas, Capitulo 2,
Péag. 93.1.988
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En el caso particular de las Pymes los procesos de internacionalizacion son
fundamentados desde varios enfoques: el enfoques de fases, procesos y ciclos
de vida; el enfoque de inversién extranjera directa y crecimiento econémico; el
enfoque de la cultura y multinacionalidad; el enfoque de recursos (econémicos,
infraestructura, factor humano, herramientas y tecnologia); conocimiento
(conocimiento de las causas, ventajas y desventajas) y la informacion (toda la
probable que esté al alcance de parte de los empresarios y demas gue estén
relacionados con el tema de las PYME’s); el enfoque de las redes y relaciones;
y el enfoque estratégico, el cual menciona las exportaciones, la

desinternacionalizacién, y las alianzas estratégicas™®.

Al hablar de internacionalizacion, se debe hacer referencia a la globalizacion
de los mercados mundiales, trayendo consigo nuevas amenazas para las
pequefas y medianas empresas, una mayor posibilidad de competidores para
acceder a un mercado natural, incrementando asi la competencia. Pero
también se incrementan las posibilidades de acceder a mercados exteriores.
Por lo anterior, la internacionalizacion se presenta como la necesidad de
buscar nuevos mercados como respuesta a la fuerte competencia dentro de un
mercado natural. Esta debe abordarse como una actividad estratégica dentro
de la Pyme, por lo cual se hace necesario utilizar metodologias de
internacionalizacion que ayude a las empresas colombianas, y en este caso
particular, a las cartageneras a desarrollar procesos competitivos en este

sentido.

18 Fea, Ugo. Competitividad es Calidad Total. Editorial Alfaomega, 1995. México.
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De esta manera, los resultados de esta investigacion buscaran contribuir en la
reflexion sobre los procesos de internacionalizacion, situacion actual y

perspectivas de nuestro tejido empresarial, especfificamente en materia de

Pymes.

0.1.4. Marco tedrico

0.1.4.1. Antecedentes de la investigacién

Son varios los enfoques tedricos que intentan explicar el proceso de
internacionalizacion de las empresas (Leonidou y Katsikeas, 1996; McDougall,
Shane y Oviatt, 1994; Leonidou, 1995; O’'Farrell y Wood, 1998)'’. Se destacan
entre estos, cuatro enfoques fundamentales. En el caso de Hymer (1976),
Vernon (1966), Dunning (1981,1988, 1992), es explicado desde una
perspectiva econdémica, en tanto se basan en el analisis de las operaciones de
la empresa multinacional, especificamente en las actividades de inversion
directa, basada en costes y ventajas econdémicas que ofrecen dichos

procesos®®,

Por su parte, Vahlne (1977, 1990), Johanson y Wiedersheim-Paul (1975), Lee y

Brasch (1978), Alonso y Donoso (1998) y Vernon (1966), explican la

7 idem. Pag. 4.
'8 pitelis, C. A learning-based perspective of the multinational Enterprise. Working Paper
Series. 19/2006. Cambridge Judge Business School.
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internacionalizacion como un proceso de compromiso incremental de
aprendizaje basado en la acumulacion de conocimientos y en el incremento de
recursos comprometidos en los mercados exteriores'®. La teoria de redes, por
su parte (Mitchell, 1969, Rogers y Kincaid, 1981 y Weiman, 1975), la entiende
como el desarrollo légico de las redes interorganizacionales y sociales de las

empresas®.

Estos modelos gradualistas sostienen que las empresas se internacionalizan
de forma lenta e incremental en el tiempo. En contraposicion a los modelos
gradualistas, se desarrolla otro enfoque que enfatiza en las empresas que se
internacionalizan de forma temprana desde su nacimiento, y que las
denominan Born Global (BG) (Madsen y Servais, 1997; Bell et al., 2003;

McDougall y Oviatt, 2000) .

A pesar de la abundante literatura existente en este campo de investigacion, no
cabe afirmar que exista un marco teérico Unico para el analisis de los procesos
de internacionalizacién, especialmente en cuanto a Pymes se refiere. Aunque
goza de una amplia aceptacion considerar el proceso desde un punto de vista
evolutivo y dindmico, especialmente cuando este afecta a una empresa sin

experiencia previa en los mercados exteriores.

9 vahine, Jan-Erik y Nordstrém, Kjell. The internationalization process: impact of competition
and experience. The International Trade Journal, Volume VI, N° 5, 1993. ISSN: 0885-3908.
0 \Wasserman, S., & Faust, K.. Social network analysis. Cambridge: Cambridge University
Press. 1994

2! Mathews, John A. Dragon Multinational: A New Model of Global Growth. 2002 Oxford
University Press United States ISBN 978-0195121469
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Competir en los mercados globales expone a las empresas directamente a los
ciclos econdémicos y crea cambios continuos. En las Ultimas décadas, la
globalizacién, impulsada por empresas multinacionales, pequefias y medianas,
ha generado la adopcion de una perspectiva internacional en los negocios. Por
tanto, la creciente importancia de la internacionalizacidén de las empresas invita

a realizar investigaciones sistematicas y cuidadosas al respecto.

El documento La Pyme familiar espafiola y su internacionalizacién??, identifica
algunos de los patrones que han seguido las pequefias y medianas empresas
familiares espafiolas en su proceso de implicacion y proyeccion internacional.
Concluye que la expansién internacional de la pequefia y mediana empresa
familiar estd condicionada por una serie de factores inherentes a su naturaleza
y tamafo; por un lado, explicaciones relativas al grado de familiaridad de las
empresas, es decir, la propiedad del patrimonio de la empresa concentrada en
la familia y el nivel de profesionalizacion y conocimiento gerencial, y por otro,
en la capacidad de los recursos y activos de la empresa familiar para obtener
una cartera de recursos adecuada para sustentar la salida a los mercados
internacionales. Asimismo, se ha podido comprobar que la realidad del tejido
empresarial familiar espafiol es altamente peculiar y que, en muchas ocasiones
y para un gran numero de procesos, Su comportamiento se encuentra

influenciado por el tamafio de las empresas.

2 Gémez T, Alberto. La Pyme Familiar Espafiola y su Internacionalizacion: Situacion Actual y
Perspectivas. Strategic Research Center. Word Papers Series. Madrid, Junio de 2009.
http://www.eae.es/content/pdfEMPRESA%20FAMILIAR%201 -

1%20jul09% 20alta%20calidad. pdf
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Por su parte, el estudio competitividad internacional y estratégica de las
empresas colombianas, realizado por Llinds Toledo®, se identifican algunos
factores que limitan el ingreso, desarrollo y éxito de las Pymes en los mercados
internacionales, entre ellos el escaso desarrollo de las estrategias de busqueda
de nuevos mercados, los problemas en vias de comercializacion organizadas,
el acceso limitado a la informacion, el atraso tecnoldgico, el capital humano, la
tramitologia, el transporte interno de los productos, la falta de una cultura
asociativa, las condiciones financieras, la escasez de capital de trabajo, la
capacitacion y dinamica de investigacion, entre otros, son obstaculos que

tienen que superar las Pymes en sus procesos de internacionalizacion.

El documento de investigacion, Teoria institucional y proceso de
internacionalizacion de las empresas colombianas?*, por su parte, sostiene que
la creciente liberalizacion de las economias y la creacion de bloques
comerciales han dado como resultado la transformacion del ambiente
organizacional.  Consecuentemente, mas y mas firmas operan
internacionalmente, o sienten una intensa presion por hacerlo, y sustenta que
las diferentes perspectivas teéricas acerca de los patrones que siguen las
empresas para su desarrollo internacional, han tenido una amplia atencion de
parte de la investigacion, sin embargo, el foco de la mayoria de los autores

tiende a ser como las firmas deben internacionalizarse una vez han tomado la

» LLINAS TOLEDO, Femando. Competitividad internacional y estratégica de las
empresas colombianas.

24 http://www.dotec-
colombia. org/index.php?option=com_content&task=view&id=4864&Itemid=15
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decisiéon de hacerlo, y poca atencibn han recibido sobre los factores

subyacentes en la toma de la decision de internacionalizarse.

Esta deficiencia en investigacion es principalmente problematica para las
pequefas y medianas empresas, donde pocas decisiones son tan importantes
como la de expandirse internacionalmente. Asi mismo, investiga el desarrollo
de la internacionalizacién de las empresas desde una perspectiva de la teoria
institucional, la cual sugiere que presiones recibidas por los tomadores de
decisiones desde el ambiente externo, consideraciones de legitimidad en este
ambiente y problemas de una racionalidad colectiva influyen significativamente

en la toma de decisiones en el proceso de internacionalizacion.

Concluye en que una de las mayores dificultades que se les presenta a la
Pyme Colombiana es su baja capacidad administrativa para vincularse con el
sector externo, la falta de informacién sobre oportunidades de exportaciones
competitivas y sostenibles, con altos niveles de valor agregado local, como
resultado de una minima capacitacion y gestion gerencial en el area
internacional y su limitado acceso a tecnologias, especialmente las referentes
al comercio exterior, pues como lo ha demostrado el reciente trabajo
desarrollado en la Universidad ICESI, % los mayores obstaculos al proceso
exportador de las Pymes nacionales se refiere a factores relacionados con el
marketing como son la adecuacion del producto a los requerimientos del

mercado externo, la falta de informacién (conocimiento) de los mercados, el

% Otero Lépez, Anay Bravo Puerta, Edith. Programa de internacionalizacién hacia los Estados
Unidos para pymes colombianas. Cali , Universidad Icesi, 2010.
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acceso a adecuados canales de distribucion y la falta de capacitacién en

marketing.

Por otra parte, en el documento de investigacion ¢Qué factores limitan las
exportaciones de las Pymes?: Caso Cartagena, se hace énfasis en el impacto
de los factores econdémicos, administrativos y politicos, en el desarrollo y
desemperio de las empresas, y en la falta de estrategias empresariales que las
encamine a este proceso. Otro aspecto que acompafia a la problematica, es el
poco cumplimiento de las politicas sectoriales disefiadas para el impulso de la
Internacionalizacion de las Pymes cartageneras, ofreciendo como conclusién al
respecto, que es fundamental disefiar y ofrecerles a estas empresas, una serie
de estrategias y recomendaciones que se encaminen en el mejoramiento de los
procesos de internacionalizacion de las Pymes cartageneras a las cuales sean

ofrecidas.

Otro estudio realizado en el 2009 por Alma Lengerke y Vanessa Najera,
estudiantes de la Universidad Tecnologica de Bolivar, del programa de
Finanzas y Negocios Internacionales, menciona a las pequefias y medianas
empresas de la ciudad de Cartagena, caracterizadas por tener importantes
fallas en su planeacion estratégica, como empresas preocupadas por
sobrevivir, por no disefiar planes y estrategias a mediano y largo plazo,
situacion causada por personas encargadas de la administracién — propietarios

gue no poseen la preparacion suficiente para asumir este tipo de cargos.
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El estudio también menciona que en el area de mercadeo y venta son pocas
las Pymes las que se preocupan por desarrollar un area comercial sélida, que
les permita la fidelizacién de los clientes y la captacion de nueva clientela, asi

como investigaciones que permitan conocer las necesidades de los clientes.

Por otro lado, también menciona que estas empresas, en su mayoria,
desconocen otras formas de financiamiento diferentes al crédito comercial, y
las ventajas y desventajas de formas de financiamiento que ha creado el
gobierno para apoyarlas, a través de entidades como Bancoldex, lo que las

lleva a incurrir en sobrecostos.

El estudio expresa que en Cartagena, la Pyme se caracteriza por exportar no
como resultado de una estrategia disefiada, sino por solicitudes de clientes que
han conocido sus productos; y en algunos casos no exportan porque no
cuentan con la capacidad de produccion necesaria para cumplir con las

solicitudes que les son realizadas.

En el desarrollo exportador de las PYMES en Cartagena inciden factores
administrativos, econdémicos, politicos, tecnoldgicos y competitivos, dentro de
los cuales se ha identificado los factores administrativos como la vision
exportadora de la gerencia de la empresa, las percepciones que se tienen del
proceso de exportacion — costoso y riesgoso - y los obstaculos internos —
capacidad de produccion, cumplimiento de estdndares de calidad-, como los
factores de mayor incidencia en el desarrollo de un proceso de exportacion

exitoso.
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Por ultimo se destaca que existen diferentes politicas nacionales y regionales
destinadas a promover y fortalecer a las PYMES como la Ley 590 del 2000, El
Consejo Superior para las Micro, Pequefias y Medianas Empresas, el Fondo
Emprender, El Fondo Nacional de Garantias, Proexport, sin embargo, existe
una desarticulacion entre ellas y el empresario no sabe donde dirigirse, ni la

funcion que cumple cada una de estas politicas y entidades.

Teheran y Méndez, 2003 2°; por su parte, concluyen que las Pymes locales no
son competitivas con respecto a las empresas de nivel internacional e incluso
con las empresas de las zonas mas desarrolladas del pais; por tanto es
necesario diseflar y adelantar estrategias colectivas como posibilidad de
desarrollar ventajas competitivas individuales y conjuntas que puedan llevar a
constituir un requisito basico de sobrevivencia para ellas, las cuales ademas de
verse presionadas a cambiar sus paradigmas gerenciales, requieren disefar
nuevos mecanismos de interrelacion con el entorno y que permitan enfrentar la

competencia logrando una vision colectiva, integral, asociativa y estratégica.

* TEHERAN FORERO, Maria de los Angeles; MENDEZ WIESNER, Gustavo Eduardo

“Asociatividad en las PyMES de la ciudad de Cartagena como estrategia para su competitividad
internacional”. Universidad Tecnolégica de Bolivar. Programa de Negocios y Finanzas
Internacionales. Octubre de 2003.
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0.1.4.2. Marco de referencia

Este fendbmeno (la conquista de los mercados externos) ha sido abarcado por
multiples investigaciones desde hace algunas décadas y como consecuencia
existen muchos modelos que describen el proceso, resultando relevantes al
identificar los patrones y trayectorias para la internacionalizacion, ademas de

intentar esquematizar los principales factores dinamicos que la conllevan.

Actualmente se reconoce que la tendencia hacia una creciente globalizacion,
junto con la aparicion de nuevas férmulas mixtas contractuales, se ha traducido
en una cierta difuminacion de la dinamica secuencial del proceso de

internacionalizacion, al acelerar los ritmos y acotar las etapas del mismo?’.

Como se observa en los apartados tratados con anterioridad, el desarrollo de
procesos de internacionalizacion de las Pymes en Colombia, mas
especificamente en Cartagena, no se concentran en un solo o pocos sectores,
si no por el contrario, existe una gran variedad con alto potencial. También se
presenta que dentro de un mismo sector o grupos de sectores, algunas de las
empresas han podido desarrollar dichos procesos, mientras las otras no,
marcando diferencias, por lo tanto, surge el siguiente interrogante: si todas las
empresas de un mismo sector o grupo estratégico tienen las mismas

oportunidades ¢, Cual es el motivo de la diferencia de resultados?.

27 ¢
Idem.
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Partiendo de lo anterior, y teniendo en cuenta los analisis y resultados
presentados en la revision bibliografica, se buscara dar respuesta a nuestro
problema de investigacion ¢Por qué tan pocas Pymes en Cartagena han
incursionado en procesos de internacionalizacion?, tomando como base la
teoria de recursos y capacidades, con el propdésito de analizar la diversidad de
resultados entre las empresas (Levinthal, 1995)28, incluye dentro de este, todo
aguello que tiene que ver con el conocimiento y desarrollo gerencial, el
desarrollo de una vision global, los recursos, capacidades y habilidades con
gue cuentan las empresas, aspectos culturales y de comportamiento, entre

otros.

En este sentido la teoria de recursos y capacidades parte de cuatro conceptos
fundamentales, que se convertirian en las variables basicas del analisis: la

empresa, el empresario, los objetivos y la competencia entre empresas?®.

Con respecto a la empresa, se analizara desde las perspectivas de la teoria de
los de coste de transaccion (Mahoney y Pandian, 1992 y Madhok, 1997), con el
propésito de comprender la decision de internalizar o acudir al mercado en el
caso de apropiaciéon de recursos; desde la teoria de la agencia (Castanicos y

Helfat, 1991), como la comprensioén del despliegue de recursos; y desde la

28 Lopez, José y Sabater, Ramon. La teoria de los recursos y capacidades de la empresa: una
revision. Word Papers Series. Departamento de Organizacion de Empresas. Universidad de
Murcia.

% jdem.
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teoria behaviorista y evolucionista (Penrose, 1962; Grant, 1996; Spender, 1996;
Conner y Prahalad, 1996; y Kogot y Zander, 1996), como unidad acumuladora

de conocimiento, base del aprendizaje organizacional.

El empresario, desde la teoria neoclasica, como persona que decide sobre la
utilizacién de los recursos; la teoria behavorista, como tomador de decisiones
bajo racionalidad limitada, en donde su conducta estd condicionada por las
circunstancias de la empresa y su entorno, y conducida por una serie de
normas o reglas de actuacion concretadas en las normas (Simon, 1957); la
teoria de recursos, en donde éste adquiere un caracter critico ya que no solo
se encarga de utilizar los recursos (Madhok, 1997), sino que impulsa del
desarrollo de nuevos recursos (Spender, 1996); y desde la teoria de la agencia,
en donde se analizan las diferencias entre intereses entre propietarios y

administradores (Amit y Schoemaker, 1993).

A nivel de objetivos y definicion de los mismo, desde la teoria neoclasica, a
nivel de objetivos financieros, en donde ya no solo se persigue la maximizacion
del beneficio, sino mejorar resultados con relacidén a algun indice de referencia,
teniendo en cuenta la racionalidad limitada de los directivos, la diferencia entre
intereses entre directivos y propietarios y cuestiones éticas que pueden frenar
el intento de maximizaciéon (Hunt, 1997). Desde la teoria del comportamiento,
donde se asume la necesidad de establecer un proceso de negociacion entre

los participantes del mismo; y desde la economia institucional, en donde se

31



pueden presentar problemas de asimetria de informacion y oportunidades entre

directivos y propietarios, lo que conllevaria a intereses distintos.

Por dltimo, la competencia entre empresas, fundamentada en la teoria de la
organizacion industrial de Porter, en donde se proporciona una metodologia
valida para el estudio de los factores industriales y del entrono que afectan el

desempefio de una industria o un sector industrial*°.

0.2. METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

0.2.1. Alcance de la investigacién

El desarrollo de la presente propuesta, hace referencia al estudio actual de los
procesos de internacionalizacion de las Pymes Cartageneras; dicho estudio se
orienta en una investigacion de tipo descriptivo- correlacional. Descriptivo, ya
que analiza y se describe el comportamiento de unas variables previamente
identificadas bajo el enfoque que se ha tomado como referencia, tratando de
predecir un comportamiento; y correlacional, ya que se pretende establecer el
grado de asociacién de dichas variables, con el propésito de identificar un

patron en el proceso de internacionalizacion de las Pymes objeto de estudio.

% porter, M. (1979) "How competitive forces shape strategy", Harvard business Review,
marzo/abril 1979. Porter, M. (1980) Competitive Strategy, Free Press, New York, 1980.sisas.
Porter, M. (1985) Competitive Advantage, Free Press, New York, 1985. Porter, M. (1987) "From
Competitive Advantage to Corporate Strategy", Harvard Business Review, May/June 1987, pp
43-59. Porter, M. (1996) "What is Strategy", Harvard Business Review, Nov/ Dec 1996. Porter,
M. (1998) On Competition, Boston: Harvard Business School, 1998. Porter, M. (1990, 1998)
"The Competitive Advantage of Nations", Free Press
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La metodologia se orientara desde el enfoque de recursos (teniendo en cuenta
factor econdémico, infraestructura, factor humano, herramientas y tecnologia);
conocimiento (grado de conocimiento de las causas, ventajas y desventajas) y
la informacion (toda la probable que esté al alcance de parte de los

empresarios y demas que estén relacionados con el tema de las PYME’s).

La recoleccion de la informacion esta representada por fuentes primarias y
secundarias. Las cuales se encaminaran en la busqueda de los datos por
medio de documentos, registros, articulos, tesis y archivos de informacion

indispensable para apoyar el estudio de la situacion actual de las PYMES

cartageneras.

Para el desarrollo de la investigacién, se llevara a cabo una serie de etapas o
fases en las que se haran una descripcién, andlisis e interpretacion de los
factores y aspectos que direccionan los procesos de internacionalizacion de las

PYMES Cartageneras teniendo en cuenta el enfoque tedrico estipulado.

0.2.2. Fases para el desarrollo del Proyecto de Investigacion

Fase |: Diagndéstico de Recursos y Capacidades.

Esta primera fase esta asociada al objetivo uno del proyecto, en donde se

busca establecer, a través del andlisis de los conceptos propuestos en la teoria
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de los recursos y capacidades, que tan preparadas estan las Mipymes

cartageneras para desarrollar procesos de internacionalizacion.

A través del cuestionario N° 13, ; Qué tan preparada se encuentra su empresa
para internacionalizarse?, se buscara identificar si la empresa cumple o no con

unos requisitos previamente establecidos para poder internacionalizarse.

Fase Il: Analisis de Impacto

En la segunda parte, asociada al segundo objetivo, se buscara establecer si

las condiciones antes mencionadas han influido, positiva o negativamente, en

el desarrollo internacional de las empresas.

En el caso de que las empresas, hecho el analisis propuesto en la fase uno, se
encuentren preparadas para internacionalizarse, se podrian presentar dos
respuestas. La primera, que efectivamente al encontrarse preparadas se hayan
internacionalizado, se buscara establecer como fue dicho proceso; en la
segunda, que estando preparada, no se hayan internacionalizado, en este caso

se buscara establecer las razones por las cuales no lo han hecho.

Si por el contrario, después de realizado el andlisis propuesto en la fase |, se

determine que la empresa no se encuentre preparada, también se puede

31 Z . . .
En el Anexo N° 1, ¢ Qué tan preparada se encuentra su empresa para internacionalizarse?,
se presentan los lineamientos fundamentales de la encuesta.
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presentar los dos casos, que sin estar preparadas se hayan internacionalizado,
en dicho caso, se buscard establecer como fue dicho proceso; o que
efectivamente no estando preparados no se haya internacionalizado, en este

caso no se indagard mas alla.

Fase lll: Analisis Correlacional

Establecer el grado de asociacién presentado entre las variables propuestas,
teniendo en cuenta los conceptos de la teoria de los recursos y capacidades,
con el proposito de identificar si existe un patron predecible para los procesos

de internacionalizacion de las Mipymes Cartageneras.

0.2.3. Hipdtesis

El desarrollo y conocimiento gerencial y los recursos y capacidades con que

cuentan las Pymes cartageneras son el mayor limitante para su desarrollo

internacional
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0.2.4. Variables y operacionalizacion

Tabla N°2. Operacionalizacion de las Variables

Variables Indicador

. . : Capacidad para apropiar de recursos y
Costes de transaccion Cuantitativo . .
mejorar margenes
. . . Capacidad para alinear recursos con
Despliegue de recursos Cuantitativo -
Empresa objetivos y alcanzar resultados
. - . - . Capacidad para apropiar y desarrollar
Adendizaje organizacional Cuantitativo P o P prop Y
conocimiento y alcanzar resultados
o B B Nivel de desarrollo de competencias
Toma de decisiones Cualitativa )
gerenciales
Capacidad para apropiar y desarrollar
Empresario Desarrollo de nuevos recursos Cualitativa nuevos recursos o procesos para alcanzar
resultados
. . . . Coste de oportunidad por intereses
Costes de agenciamiento Cualitativa .
diferentes
Grado de participacidn de Capacidad para formular objetivos de
interesados en la definicidon de Cuantitativo acuerdo a las expectativas de los grupos
objetivos de interes
Variacién de los indicadores _ } Capaciadad para mejorar méargenes
L _ - Cuantitativo G
Objetivos Financieros deacuerdo a resultados histdricos
Capacidad para solucionar problemas de
. . . asimetria de informacidén y
Costes de oportunidad Cuantitativo . - -
oportunidades entre directivos y
propietarios
o . B B Cambios en la porcidn del mercado que
Participacién de mercado Cuantitativo _
atiende la empresa
Medida en que la rentabilidad de la
Indice de Competitividad Cuantitativo empresa difiere de lo media del sector
. industrial
Competencia entre
empresas Porcidn que representa el margen de la
Poder de negociacidn Cuantitativo empresa en la cadena, espcialmente con
clientes y proveedores
: B P : _ Importancia estartégica de la empresa en
Asimetria estratégica Cualitativo N R
el sector industrial

Fuente: Elaborada por los autores
0.2.5 Poblacion y muestra

El universo de estudio esta representado por las Pymes existentes en la ciudad
de Cartagena, en donde de acuerdo a la informacion presentada en la tabla N°
1, en total son 1.453 empresas, de las cuales, el 22% son medianas y el 78%

son pequefas.
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n=tamafodelamuestra................cooiiiiiiiiiiiiii, 92 Empresas

N = Tamano de la poblacion................ccooiiiiiiiiie. 1456 Empresas
(o) = Desviacion estandar............ccoiiiiiiiiii i 0,1
R 5 (o |V, = (] 1 Lo Y 0,02
Z = Margen de Confiabilidad............c.ccooiiiiii 1.98

0.3 LOGROS ESPERADOS

Este trabajo es el resultado del estudio de la situacion actual de la PYME

Cartagenera en relacion a sus procesos de entrada a la internacionalizacion.

También es el analisis de las perspectivas futuras de las PYMES, las cuales se
analizan desde los aspectos administrativos econdmicos, tecnolégicos y
politicos tenidos en cuenta para el disefio de recomendaciones a manera de
estrategias que sean utilizadas para el ingreso de éstas empresas en la “arena

internacional”.

Lo mas importante en el estudio de la PYME Cartagenera es demostrar qué
factores estan beneficiando a éstas empresas desde la internacionalizacion de
algunas PYMES, y lo mismo explicar claramente qué estd sucediendo con el

resto de las PYMES que no han logrado incursionar en la internacionalizacién.
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Una de las importantes expectativas como estudiantes del programa de
Finanzas y Negocios Internacionales es demostrar qué tan importante puede
ser el estudio de internacionalizacion de las PYMES Cartageneras; a las cuales
se les pueda ofrecer una serie de recomendaciones estratégicas para el

ingreso de éstas en este proceso.

Del mismo modo, se espera que las PYMES Cartageneras puedan tener en
cuenta el estudio actual de los procesos de internacionalizacién para aplicarlo y
obtener resultados que les beneficie en la entrada de sus productos a otros

paises.

También por medio de éste estudio se busca identificar la necesidad de crear
nuevas formas de conocimiento, teniendo en cuenta los aspectos que viven las
PYMES Cartageneras en los procesos de internacionalizacion como aportes de
gran ayuda a estudiantes, profesores y demas personas que tengan que ver

con el mundo de los negocios y las finanzas.
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0.4 PLAN DE TRABAJO

CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

Actividad #1

Se realizaran reuniones para identificar los propositos y
objetivos del Estudio teniendo en cuenta la situacion actual de

las PYMES Cartageneras.

Actividad #2

Se diseiara el plan de recoleccion de la informacion donde se

seleccionaran las PYMES como muestra para el estudio.

Actividad #3

Se disefiaran y se aplicaran las entrevistas y encuestas a las
personas encargadas de facilitar la informacion en cada una

de las PYMES como parte de la muestra.

Actividad #4

Se analizaran y se interpretaran los datos obtenidos en las
encuestas y entrevistas haciendo el procesamiento de los

datos obtenidos.

Actividad #5

Se realizara la descripcion de los resultados obtenidos a partir
del analisis de los resultados obtenidos en las entrevistas y

encuestas

Actividad #6

Se llevara a cabo la redaccion y entrega del informe final en

base al andlisis de los resultados obtenidos.
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Contraste entre la teoria y las practicas de las Pymes estudiadas

A través de la siguiente encuesta logramos recopilar la informacion sobre las

practicas de los procesos internos.

DIAGNOSTICO DE INTERNACIONALIZACION DE PYMES EN CARTAGENA

Por medio de la presente encuesta elaborada por estudiantes de pregrado de
la Universidad Tecnoldgica de Bolivar se quiere transmitir el deseo de conocer
y evaluar la capacidad de internacionalizacion que tienen o pueden tener las
pequefias y medianas empresas en la ciudad de Cartagena.
Fundamentalmente se busca valorar las diferencias existentes entre estas

empresas, el estudio de sus capacidades y recursos.

Nombre o razén social:

NIT:

Tipo de sociedad:

Tamafo:

Sector:

Subsector:

Actividad Economica;

Participa en actividades de exportacion:

Direccion:

Nombre del entrevistado: C.C.

Cargo: Propietario [0 Socio [
Teléfono: E-mail:
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SECCION EMPRESA

En esta seccion es necesario valorar la parte interna de la empresa como son

los trabajadores, capacidades y ejecucién de produccién. Identificar la

informacion y el modo en que se refleja a los trabajadores su labor dentro de la

empresa, como parte de su motivacion y ver si son Utiles para el proceso de

internacionalizacion.

O 0o o o o™

1. ¢Como se proporciona lainformacion en los cargos de la empresa?
Continuamente se busca y ofrece informacién nueva y relevante para la
marcha del negocio.

Se da a conocer la informacion que hay a los posibles interesados.

La informacion esta disponible y se proporciona a quien lo solicite.

Se ofrecen paquetes de informacion de acuerdo con los perfiles de los
cargos.

Otra:

2. ¢Como saben los trabajadores qué hacery como?

Reciben dibujos y especificaciones.

Solo reciben érdenes. Por experiencia saben qué hacer.

Acuden a registros formalizados de informacion de aplicacion general.
Los supervisores dan instrucciones verbales.

Otra:

3. ¢Como se administra lainformacion de los equipos de produccién?
Se cuenta con informacion actualizada relativa a innovaciones introducidas
por los fabricantes de maquinaria.

Se llevan expedientes de todas las maquinas, donde se incorpora toda la
informacion disponible.

Se guardan los catalogos e instructivos de fabrica.

No hay informacion confiable sobre las maquinas.

Otra:
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4. ¢Cbmo se determina el valor de la tecnologia parala empresa?
Solo participamos en negocios para los que contemos con la tecnologia.

Una vez estudiada la oportunidad de negocios buscamos la mejor

tecnologia.

Se estima en funcion de las oportunidades de negocios que abre.

La tecnologia es propia de cada negocio: al escoger el negocio escogemos
automaticamente la tecnologia.

Otra:

5. ¢Cbémo se fijan los precios?

Se determinan de acuerdo con los precios corrientes en el mercado.

Se construyen a partir de los costos para alcanzar un margen
preestablecido.

Se ofrecen ventajas de valor que justifiquen mejores precios que los del
mercado.

La empresa es la que dicta los precios de mercado.

Otra:

6. ¢CoOmo se desarrollan oportunidades en mercados de exportacién?
Se participa sistematicamente en negocios a través de la figura de
exportacién indirecta.

Se han realizado algunas operaciones de exportacion.

No se realizan operaciones de exportacion.

Se han desarrollado convenios e instancias para respaldar esfuerzos
colectivos de exportacion.

Otra:
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SECCION EMPRESARIO

Otro de los factores importantes a la hora de analizar las organizaciones, son

los empresarios. En esta seccién analizaremos el perfil de las organizaciones

en base de los empresarios, destrezas y habilidades gerenciales importantes a

la hora de la consecucidn de objetivos.

O o o o o

O o o o d

1. ¢Cdmo se entrenan los trabajadores productivos?

Se realizan continuamente actividades de actualizacion y recalificacion.
Se imparten regularmente programas formales de capacitacion.

Se desarrollan habilidades como resultados de su experiencia de trabajo.
Reciben entrenamiento especifico previo.

Otra:

2. ¢Como se enfrentala competencia?

Se buscan nichos de mercado en que los competidores no se interesen
mucho.

Se ofrecen productos similares a los de la competencia a mejores precios.
Se eligen productos y mercados en que tengan mayores ventajas
competitivas y los mejores margenes.

Se introducen innovaciones y nuevos productos para superar a la
competencia.

Otra:

3. ¢Cbomo se disefian los productos?

Se adaptan modelos anteriores existentes.

Se desarrollan nuevos tipos que marcan las nuevas tendencias.

Se elaboran disefios propios a partir de especificaciones.

Se utilizan como referencia los de otras empresas del pais o del extranjero.

Otra:

43



O o o o

4. ¢Cbomo se identifica y caracteriza alos clientes?

No se identifican explicitamente; se van captando sobre la marcha.

Se definen por su cercania geogréfica y nivel socioeconémico.

Se consultan estudios de mercado existentes y se identifican a partir de
caracteristicas comunes encontradas en ellos.

Se desarrollan “retratos hablados” basados en la apreciacion de nuestros
vendedores referente al perfil de los compradores.

Otra:

5. ¢Como se ajustan los productos a las necesidades y expectativas
de los clientes?

No se hacen ajustes especificos pero se procura cumplir con las normas

aplicables.

Se hacen sondeos periédicos 0 se realizan encuestas entre usuarios

significativos para identificar oportunidades de mejora.

Se mejoran continuamente los productos y se realizan consultas y pruebas

en mercados o con clientes representativos.

Otra:

6. ¢Como se definen las especificaciones de los productos?
Las definen y establecen los clientes.

Las definen los responsables de las funciones técnicas.

La experiencia misma en el negocio las ha ido determinando.

Se elaboran y definen conjuntamente entre los técnicos de la empresa y los

clientes.

Otra:
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SECCION OBJETIVOS

O o o o o

1. ¢Cdmo se relaciona la opcién tecnoldgica con la estrategia general
del negocio?

Desarrollamos paralelamente el negocio y la techologia.

Solo participamos en negocios en los que contemos con los conocimientos

necesarios.

No hay relacion: la tecnologia es una herramienta para poder producir.

Una vez estudiada la oportunidad de negocios, buscamos la mejor

tecnologia.

Otra:

2. ¢Como seintroducen los productos en el mercado?

Se tienen clientes leales que siempre estan dispuestos a comprarlos.
Se introducen aprovechando las campafias de la competencia.

Se realizan pruebas de mercado previas a la introduccion.

Se empiezan a ofrecer en cuanto estan listos para entrar.

Otra:

3. ¢Como se asegura la calidad de los suministros y de los
productos?

Se capacita constantemente a los trabajadores que intervienen.

Se tienen programas de calidad total en los que intervienen todos los

miembros de la empresa.

La calidad es un compromiso. Los trabajadores estan organizados en

grupos para asegurarla.

Se inspeccionan rigurosamente los lotes de compra y de produccion.

Otra:
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O O o O

4. ¢Cbmo se seleccionan los mercados objetivos?

Se buscan preferentemente mercados en expansion, con mucho futuro.

Se prefieren mercados maduros y estables.

Se prefieren mercados sujetos continuamente a innovaciéon

Se opta por mercados grandes y abiertos, con clientes pequefios y
NUMerosos.

Otra:

5. ¢Como se establecen metas de crecimiento?

Se proponen metas de aumento de la participacion en el mercado en el
mercado hasta donde sean realizables financieramente.

Se proponen metas ambiciosas basadas en la planeacion estratégica y se
trazan planes para conseguir los recursos necesarios.

Se definen en funcion de la capacidad productiva.

Se establecen a partir de objetivos de aumento de la participacién en el

mercado.

Otra:

6. ¢Qué tacticas se utilizan paraintroducirse en nuevos mercados?
Se penetra a través de una estrategia de precios bajos.

Se ofrecen productos con caracteristicas especiales, atractivas para los
clientes, a precios interesantes.

Se procura la introducciéon a la sombra de los competidores mas exitosos,
imitando sus productos y términos de venta.

Se realizan campafias especificas de introduccion que llegan por medios
adecuados a los principales clientes.

Otra:
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SECCION COMPETENCIA

En esta seccion es necesario valorar las tendencias de las empresas del
mismo subsector para identificar su nivel de recursos y capacidades con
respecto a su competencia sectorial. Identificar qué diferencia a una empresa
de otra y qué valores agregados son Utiles para el proceso de
internacionalizacion. También identificar aquellas practicas comunes que
poseen y llevan a cabo estas empresas y de qué modo son instrumentos para

incorporar del entorno para la perte interna organizacional.

1. ¢Cbdmo se incorpora informacion sobre avances realizados en
otros lugares?
[1 Se reciben y circulanrevistas significativas de la especialidad.
1 Elpersonal técnico participa en asociaciones y congresos.
[1 Se reportan e integran constantemente observaciones y visitas incluso a
competidores.
1 Se adquiere informacion seleccionada.

] Otra:

2. ¢CoOmo se toma en cuenta el comportamiento de Ila
competencia?
Se reconocen ventajas y desventajas de los competidores.
Se copian practicas de los competidores.
Se modifica la informacion para reflejar estas nuevas practicas.
No se cuenta con informacion sobre la competencia.
Otra:

O o o O o
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3. ¢Como se desarrollan caracteristicas distintivas de los
productos?

Se generan nuevas ideas y se promueve el interés de los clientes para
probarlas.
Se desarrollan a partir de la experiencia de aplicacion de los clientes.
No hay grandes diferencias entre nuestros productos y los de la
competencia.
Se aprovechan las que proporciona el suministrador de tecnologia.

Otra:

4. ¢(Como se enfrenta alos competidores existentes?
Se estudian las ventajas y desventajas de los competidores y se comparan
con las propias.
Se proyectan acciones de largo plazo que contemplen las probables
reacciones de los competidores y se trazan programas para realizarlas.
Se desarrollan productos o caracteristicas de mayor valor y se dan a
conocer las diferencias.

Otra:

5. ¢Cémo se identifican oportunidades de desarrollo de
caracteristicas o ventajas competitivas?

Por imitacion de las novedades introducidas por los competidores.
Como parte del esfuerzo por encontrar aplicaciones de resultados de
investigacion.
Todo el tiempo se estan buscando oportunidades a través de un programa
continuo de innovacion tecnologica.
Principalmente a través de los reportes de aplicacion de los productos tanto

propios como de la competencia.

Otra:
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Dindmica del andélisis para diagndstico.

El diagnostico consistié en dar un puntaje por orden de valor a cada respuesta
de cada pregunta de las distintas secciones (empresario, empresa, objetivos,
competencia). A partir de la teoria investigada sobre estas variables, se dio un
valor a cada respuesta, luego se entr6 a elaborar el andlisis para diagnosticar

qué tan preparada se encuentran las Pymes en estudio.

Se consideraron cuatro variables de estudio para estudiar, analizar y luego
determinar qué empresas se encontraban o no, aptas para realizar procesos de
internacionalizacion, llAmese internacionalizacion a cualquier tipo de vinculo
que tuviese la empresa con el extranjero: actividades directas de exportacion,
importacion, franquicias, joint venture, etc. Las cuatro variables de estudio son

Empresa, Empresario, Objetivos y Competencia.

Justificacién de puntajes

SECCION EMPRESA- Capacitaciéon del personal, Innovacion del

empresario, Identificacion de clientes
Pregunta 1

Opcidén a) (50 PUNTOS) Esta es la practica mas importante porque para tener
informacion actualizada hay buscarla e investigar constantemente para ir
incluyendo y desechando la informacion mas relevante durante la marcha del

negocio.

Opcién d) (25 PUNTOS) Esta practica es la segunda mas importante ya que al
ofrecer paquetes de informacion de acuerdo a los perfiles, la empresa permite

gue los cargos sean especializados plenamente en lo que les corresponde.

Opcion c¢) (15 PUNTOS) Esta es la tercera practica importante, ya que la

informacion es limitada a las personas que soliciten el paquete.

49



Opcién b) (10 PUNTOS) Esta es la Ultima mejor practica porque se da a
conocer la informacion exclusivamente a quien corresponda, lo cual implica que
no todos los miembros de la empresa conozcan informacion relevante asi no

tenga que ver con su perfil.

Pregunta 2

Opcidén a) (40 PUNTOS) Esta es la mejor practica porque al recibir dibujos, o
diagramas de las especificaciones del negocio, queda plasmado en fisico,
palpable para acceder a la informacion. Mas ventajoso que solo tener registros

formalizados de informacion.

Opcién d) (25 PUNTOS) Esta es la segunda mejor opcidon porque al dar
instrucciones verbales los supervisores, directamente a quien corresponde, es

menor el riesgo de distorsion de la informacion.

Opcion ¢) (20 PUNTOS) Acudir a registros formalizados de informacion, es la
tercera mejor practica porque se va a tener la informacion a la mano y va a ser

accesible para los trabajadores sobre qué hacer y como.

Opcién b) (10 PUNTOS) No todos los trabajadores saben qué hacer por
experiencia, es necesario crear un cronograma de actividades, organizar la
informacidén, actualizarla, etc., por eso esta practica la consideramos la ultima

en prioridad.

Pregunta 3

Opcidn b) (40 PUNTOS) Esta es la mas importante porque permite un control
continuo mediante el cual se logra facilitar la informacién prestada a los
usuarios, determinando altos estandares de calidad lo cual permite mejorar y

cada dia ser mas competitivos.

Opcion a) (30 PUNTOS) Esta es la segunda porque se logra proporcionar
cierto nivel de desarrollo en el cual mediante innovaciones e informacién
relativa proporcionada por los fabricantes demuestra y permite que el usuario

tenga un 6ptimo rendimiento de ello.
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Opcidén c) (20 PUNTOS) Esta es la tercera practica porque se permite cierto
acceso a informacién pero este depende del emprendimiento de cada
empleado u operario el cual logra desenvolverse bajo diferentes estandares

requeridos.

Opcidén d) (5 PUNTOS) Esta es la ultima practica, es obsoleta debido a que la
informacién prestada o transmitida no cubre fundamentos 6ptimos para

desarrollar un buen desempefio.

Pregunta 4

Opcidén d) (35 PUNTOS) Esta es la primera y mas importante. Determina una
estrategia e implementacion de tecnologia acorde a las necesidades requeridas

para ser pioneros y nimero uno en cada negocio.

Opcion b) (25 PUNTOS) Es la segunda mejor practica porque se emplean
estrategias para apoyar la opcion de negocio abriendo asi un campo para

avanzar fuerte en unplan.

Opcién c¢) (15 PUNTOS) Tercera practica. Solo se estima el valor de
tecnologia como opcion dependiendo de las oportunidades dando parametros y

situando un punto bajo a la competencia.

Opcién a) (10 PUNTOS) Esta es la dltima mejor practica. Se resigna a
emprender en nuevas oportunidades debido a la decadencia de tecnologia que

poseen.
Pregunta 5

Opcion a) (30 PUNTOS) Esta es la mejor practica. El mercado genera un
punto de partida en el cual mediante costos de produccion se preestablece un

precio 6ptimo y competitivo que sea tentador.
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Opcidén d) (25 PUNTOS) Es la segunda mejor practica. Se pueden establecer
los precios con base a un valor agregado que permita a la empresa ser

exclusiva debido a un parametros en los cual sea Unica.

Opcion b) (20 PUNTOS) Es la tercera practica. Se logra determinar los precios
con base a los costos de produccion sobrellevando la estabilidad y vida de la

empresa.

Opcién d) (5 PUNTOS) No es muy conveniente esta opciéon debido a que no se
pueden imponer precios al mercado sin que exista una exclusiva ventaja de

valor.

Pregunta 6

Opcidén d) (50 PUNTOS) Es la mejor practica. Permite un crecimiento e imagen
en el exterior mediante convenios los cuales aportan a respaldar la imagen de

la empresa.

Opcién a) (30 PUNTOS) Segunda mejor practica porque se logra resaltar el
nombre de la empresa mediante terceros dando asi solidez a la empresa y

credibilidad a su know how.

Opcion b) (20 PUNTOS) Esta es la tercera mejor practica. Logra mostrar un
leve interés al incurrir en un mercado extranjero el cual le permite absorber muy

poco conocimiento.

Opcidn c¢) (5 PUNTOS) No permite conocimiento ni expansion a mercados

extranjeros, lo cual limita mucho el crecimiento del nombre de dicha empresa.
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SECCION EMPRESARIO- Manejo de informacion, Infraestructura de la

informacion, Fijacion de precios.
Pregunta 1

Opcién b) (30 PUNTOS) Esta es la practica mas importante porque la empresa
logra ser competitiva y mantiene altos niveles de calidad, permitiéndole estar

dispuesta a cualquier opcion o inquietud establecida para ellos.

Opcion a) (25 PUNTOS) Segunda mejor practica. Establece un continuo
crecimiento con base a capacitaciones los cuales le permite ser mas

competitivos.

Opcidén d) (20 PUNTOS) Es la tercera practica. Ponen o exigen un punto de
partida establecido mediante una capacitacidén inicial antes de empezar a

laborar.

Opcién c) (10 PUNTOS) La experiencia laboral es adquirida debido a la

capacidad y entrega de cada empleado en su campo laboral.

Pregunta 2

Opcion d) (50 PUNTOS) Esta es la practica mas importante. Mediante la
innovacion y valores agregados se determinan altos estandares competitivos

que brinden la exclusividad a sus clientes.

Opcion c¢) (40 PUNTOS) Segunda mejor practica. Establece saciar las
necesidades requeridas estableciendo mejores margenes, logrando ser

competitivos con base a precios y productos.

Opcién a) (15 PUNTOS) Se basan en el punto de partida puesto por la
competencia en el cual penetran si estan sobre ello y se conoce previamente el

mercado.

Opcién b) (10 PUNTOS) Esta la consideramos la ultima opcion. Simplemente
se trata de manipular un precio en el cual sea mas bajo al mercado para poder

ser competitivo.
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Pregunta 3

Opcion c) (25 PUNTOS) Esta es la primera y mas importante. Se crean
productos a partir de necesidades e innovacion lo cual determina un valor

agregado.

Opcidn b) (20 PUNTOS) Segunda mejor practica. Se establecen productos con
base a innovacion y tendencias permitiendo ser exclusivos y saciar las

necesidades del consumidor.

Opcién d) (15 PUNTOS) Esta es la tercera porque no determina nada de

esfuerzo o impulso.

Opcién a) (5 PUNTOS) No existe ningun punto de partida e iniciativa para

mejorar la imagen de la empresa o producto.

Pregunta 4

Opcidén d) (50 PUNTOS) Esta es la mejor practica. Es muy importante debido a
gue determina a través de encuestas y retratos hablados el vinculo primordial

para lograr un lazo importante con el consumidor.

Opcién ¢) (30 PUNTOS) Se logran a través de un estudio de mercado

determinando relaciones comunes y mutuos beneficios.

Opcién b) (20 PUNTOS) Tercera mejor practica porque logra determinarlos
segun la facilidad geogréafica y nivel socioeconémico lo cual dice que su

vinculo es cerrado.

Opcién a) (10 PUNTOS) La dultima opcién porque simplemente lo que la
corriente traiga no existe planes o estrategias para buscar o determinar un

cliente en especifico.
Pregunta 5

Opciodn ¢) (20 PUNTOS) Primera y mejor opcién porque logran establecer altos

niveles de calidad e innovacion bajo un mejoramiento continuo.
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Opcién b) (10 PUNTOS) Segunda mejor opcidon porqgue mediante encuestas
esporadicas determinan hasta qué punto ajustan sus productos a las

necesidades del consumidor.

Opciéna) (5 PUNTOS) Ultima opcién porque simplemente se limita la empresa

a distribuir o producir comercialmente.

Pregunta 6

Opcion d) (35 PUNTOS) Se esmera para la capacidad completa de la empresa

definir toda especificacion y asi ser competitivos.

Opcién a) (15 PUNTOS) Se basa en requisitos de sus clientes no hay

iniciativas, lo cual dice que solo buscan hacer lo que se pide.

Opcién c¢) (10 PUNTOS) Segun la experiencia se crean especificaciones

poseen falencias debido a que hay necesidades que dia a dia crecen.

Opcién b) (5 PUNTOS) Menos favorable esta practica debido a que esta
funcion es determinada por operarios segun facilidades o practicas aprendidas

en su labor.

SECCION OBJETIVOS- Tecnologia y estrategia, Calidad, Busqueda de
mercados meta.

Pregunta 1

Opcion d) (40 PUNTOS) Esta es la mejor practica al relacionar la opcion
tecnologica con la estrategia general del negocio porque a partir de los
conocimientos y oportunidades que se identifiquen en el negocio, se va a elegir
qué tecnologia es la apropiada, lo cual evita el sobrecosto y desperdicio de

tiempo y capital.

Opcion b) (20 PUNTOS) Esta es la segunda mejor practica porque la empresa
no arriesga tanto y solo se mete de lleno, con la tecnologia que compense la

calidad del negocio.
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Opcién a) (15 PUNTOS) Esta es una practica que consideramos poco
relevante, ya que al desarrollar la tecnologia y el negocio paralelamente podria
ser que los procedimientos nunca cambien y la evolucién hacia nuevas formas
de hacer las cosas no se daria plenamente, seria un NO a la reduccion de

tiempo y de costos.

Opcion c) (10 PUNTOS) Esta la consideramos la practica menos importante
porque la tecnologia no es una herramienta Unicamente para producir, sino

para prestar el servicio.
Pregunta 2

Opcidén a) (30 PUNTOS) Esta es la practica mas importante al momento de
introducir los productos en el mercado porque se va a la fija, con clientes que

ya conocen los productos y son fieles a su calidad.

Opcion c) (20 PUNTOS) Esta practica es la segunda mas importante porque
hay que tener en cuenta que si es un producto nuevo, deben hacerse pruebas

de mercado que acepten o aprueben el producto, antes de lanzarlo de lleno.

Opcion d) (15 PUNTOS) Esta practica, es menos significativa que las dos
anteriores, la tercera, porque ofrecer los productos cuando estan listos para
entrar sin previo estudio o previo ensayo de la introduccién de un producto,

podria ser muy arriesgado.

Opcion b) (10 PUNTOS) Introducir los productos aprovechando las camparfias
de la competencia, lo consideramos la practica menos significativa porque esas

habilidades no hacen competitiva a la empresa, es falta de iniciativa y de ideas.

Pregunta 3

Opcidn c) (45 PUNTOS) Esta practica es la mas importante porque la calidad
debe ser un compromiso, ya que transmite confianza al cliente, y el producto
garantiza efectividad y eficacia de los procesos, lo cual habla muy bien de la

empresa.

Opcién b) (40 PUNTOS) Esta, es la segunda mejor practica porque al tener
programas de calidad donde todos los miembros de la empresa intervengan, se
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trazan e implantan los procedimientos estandarizados a tener en cuenta que

capacite previamente al personal que lo va a aplicar.

Opcidén a) (30 PUNTOS) Es importante que se capaciten con continuidad a los
trabajadores porque hay que procurar actualizar los conocimientos con las

nuevas técnicas y métodos que garanticen eficiencia.

Opcidén d) (20 PUNTOS) Inspeccionar rigurosamente los lotes de compra y de
produccién no es la mejor practica, no es suficiente para garantizar la calidad.

Aunque también es indispensable.

Pregunta 4

Opcidén a) (30 PUNTOS) Buscar mercados en expansion es la practica mas
importante porque se da mayor competitividad, se exige mas la empresa para

ofrecer el producto al mercado objetivo, a los clientes target.

Opcién d) (25 PUNTOS) Optar por mercados grandes y abiertos brinda la
posibilidad de también instaurar su posicidon en el mercado con clientes que

pueden interesarse por los productos.

Opcidén c) (15 PUNTOS) Esta practica es la tercera mas apropiada, pero es
importante destacar que el instaurarse en mercados que continuamente

innovan puede ser arriesgado y obliga a la empresa a gastar mucho capital.

Opcidén b) (10 PUNTOS) Esta es la Ultima practica para seleccionar los
mercados objetivos. Porque el preferir mercados maduros y estables también
es muy arriesgado, porque ya hay organizaciones lideres en su labor, con sus

clientes leales y habria poco potencial para nuevas empresas.

Pregunta 5

Opcidén b) (30 PUNTOS) Esta es la practica mas importante porque es
importante trazar metas de crecimiento a través de la planeacién estratégica y
tener un orden en la maquinacion de los procesos, imprescindible establecer un

orden de ideas.

Opcion d) (25 PUNTOS) Esta es la segunda practica, si se tienen fines de

aumentar la participacion en el mercado, partir de la idea y trazar las metas de
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crecimiento, porque se tiene en mente un deseo de posicionar la marca y que

sea bien reconocida en el mercado.

Opcidén a) (10 PUNTOS) La tercera practica es esta porque al establecer metas
de crecimiento hasta donde se pueda financieramente limita a la empresa a no
incrementar la rentabilidad en grandes medidas, y por ende no se trazan metas

ambiciosas de utilidades.

Opcidn c¢) (5 PUNTOS) Esta como la ultima practica porque al definir las metas
en funcion de la capacidad productiva es aun mas limitante, y la empresa no

alcanzaria 6ptimos niveles de rentabilidad.

Pregunta 6

Opcion b) (25 PUNTOS) Ofrecer productos con caracteristicas especiales a los
clientes, es la practica mas importante para introducirse en nuevos mercados,

ya que garantiza el interés y la atraccion de ellos.

Opcion d) (20 PUNTOS) Esta es la segunda practica porque al hacer las
campafias adecuadas a través de los medios adecuados, los clientes objetivos

pueden conocer el producto.

Opcién a) (10 PUNTOS) Penetrando a través de una estrategia de precios
bajos, puede ser una estrategia buena dependiendo de los costes de
produccién, pero por lo general, es muy arriesgado para iniciar la etapa de
introduccion al mercado, tal vez el producto no sea de mucho acoplo y sea un

fracaso.

Opcidén c) (5 PUNTOS) Esta practica es la menos competitiva, ya que si una
empresa vive a la sombra de otra, no tiene un estandar ni una caracterizacion
de los productos, lo cual no conduce a la rentabilidad mas alta porque ya va a

estar una empresa mucho mas posicionada antes.
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SECCION COMPETENCIA- Nuevas ideas para el servicio, Estudio de la

competencia.
Pregunta 1

Opcidén b) (30 PUNTOS) Esta practica es la mas importante porque el personal
técnico enriquece sus conocimientos a través de congresos Yy asociaciones

significativas para con su labor en la empresa.

Opciodn ¢) (20 PUNTOS) Esta es la segunda mejor practica porque siempre hay
gue estar pendiente de actualizar la informacidén que corresponda al ambiente
interno y externo de la empresa, entonces reportar e integrar observaciones

mantiene actualizada este tipo de informacion.

Opcion a) (10 PUNTOS) La tercera mejor practica es esta, ya que simplemente
vincularse a revistas que informen sobre la especialidad, es quedarse cortos,

es valido y aporta a la actualizacién de informacion, mas no es suficiente.

Opcion d) (5 PUNTOS) Esta es la Ultima mejor practica ya que adquirir
informacion seleccionada también es poco, mas vale enriquecer los

conocimientos de todos en la empresa a través de informacién mas palpable.

Pregunta 2

Opcion c) (45 PUNTOS) La mejor practica es esta porque es importante la
modificacion y la reformulacion de la informacién, de las practicas y
procedimientos a realizar, para adaptar a la empresa a cambios e innovaciones

gue se vayan dando en el mercado.

Opcidn a) (25 PUNTOS) Esta practica es la segunda mas importante porque se
pueden identificar las ventajas y desventajas de la competencia, y esto hace

gue la empresa pueda definir mas plenamente sus enfoques.

Opcion b) (10 PUNTOS) Esta es la tercera practica mas importante porque el

plagiar practicas de la competencia no hace competitiva a la empresa.
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Opcién d) (5 PUNTOS) Esta es la dltima practica porque es muy importante
conocer a la competencia para que la empresa pueda hacer su propuesta Unica
de venta y hallar aspectos que la competencia ain no haya explotado, si no se

conoce la competencia, la empresa muy seguramente estaria en desventaja.

Pregunta 3

Opcién a) (45 PUNTOS) Es la practica mas importante porque al generar
nuevas ideas y el hacer que los clientes se interesen en probarlas, garantiza

una respuesta inmediata por parte del cliente.

Opcion d) (30 PUNTOS) Esta es la segunda mejor practica porque al
aprovechar las caracteristicas que proporciona el suministrador de tecnologia,
la empresa tiene una pequefia ventaja de diferenciarse de los competidores

con una tecnologia diferente y su valor agregado.

Opcion b) (25 PUNTOS) Esta es la tercera practica porque también es
importante tener en cuenta antiguas experiencias que se hayan tenido con los
clientes y a partir de ahi, desarrollar valores agregados que vayan a satisfacer

la necesidad

Opcién c¢) (10 PUNTOS) Es la Ultima practica porque es fundamental tener
grandes diferencias frente a la competencia, y si no hay gran diferencia entre

los productos, la empresa se vuelve menos competitiva.

Pregunta 4

Opcidn c) (50 PUNTOS) Esta es la mas importante porque para hacerle frente
a los competidores existentes, es imprescindible marcar la diferencia,

desarrollar productos que sean mas atractivos y de mayor valor.

Opcién b) (25 PUNTOS) Esta es la segunda mejor practica porque al trazar
programas para realizar acciones de largo plazo se identifican y establecen
objetivos que buscaran dar la pelea frente a los competidores, mantener un
enfoque de qué es lo que se quiere y en qué plazo, a través de un programa

organizado.
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Opcion a) (20 PUNTOS) Esta es la tercera practica, porque no es suficiente
estudiar las ventajas y desventajas de la competencia y luego compararlas con
las propias, también hay que elaborar programas que impliquen hechos, trabajo
y esfuerzos.

Pregunta 5

Opcidén c) (50 PUNTOS) La mejor practica porque a través de programas de
innovacion es mas efectivo encontrar oportunidades de desarrollo, ya que el

mercado esta en constante evolucion.

Opcion b) (40 PUNTOS) Esta es la segunda mejor practica porque a través de
la investigacion constante, de ese esfuerzo depende hallar grandes
oportunidades de desarrollo del negocio.

Opcidén d) (25 PUNTOS) La tercera mejor practica es esta porque al hacer
reportes de aplicacion de productos, se van descubriendo debilidades y

oportunidades, fallos y mejoras.

Opcidén a) (10 PUNTOS) La ultima opcién es esta porque al imitar las practicas
de la competencia pueden obtenerse buenos resultados al identificar
oportunidades, pero lo ideal es llevar a cabo procedimientos y actos propios
para ello.
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1. CONDICIONES INTERNAS Y DESARROLLO DE CAPACIDADES EN
LA PYME CARTAGENERA

1.1 CARACTERIZACION DE LAS PYMES

Distribuidora Colombia Ltda.

Es una empresa que tiene como actividad la comercializacion de vinos,
abarrotes y licores. Tiene un amplio portafolio en las categorias de licores,
aseo e higiene, alimentos, rancho y galleteria y hogar. Se provee vy distribuye
productos como Chivas Regal, Vino Sol de Chile, Refisal, Fruco, Maizena,
Wyeth Consumer Health, entre otros. Sus principales clientes son el Hotel
Santa Clara, Hotel Hilton, Restaurante La Vitrola, Club de Pesca, Club Unidn,

Club Naval, Carulla Vivero, Olimpica, entre muchisimos mas.

Ortopédica Andina SAS.

Es una empresa dedicada al suministro de materiales ortopédicos, linea blanda
y quirdrgica, y comercializacion de materiales para el sector de la salud, a

travées de un integral suministro de material de instrumentacion e insumos

médicos en el area de traumatologia.
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Triplex y Accesorios E.U.

Es una empresa unipersonal que se encarga de distribuir material triplex,
ferreteria, accesorios, materiales eléctricos y materiales para construccion.
Siempre se ha interesado por realizar operaciones de exportacién, y desde el
afio 2005 empezd estas actividades a traves de intermediarios, es decir, de

forma indirecta.

Serna & Sandoval Ltda.

Es una empresa que se encarga de la distribucion de abarrotes y viveres, y la
compra y venta de licores. El actual gerente de esta empresa importa
indirectamente desde México y otros paises de América Latina, los productos
de licoreria de las marcas Chivas, Royal Salute, Vino Zona AndrésTinto, Vino

blanco Anakena, entre otros.

1.2. ENFOQUE DEL EMPRESARIO

1.2.1 Capacitacion del personal.

‘De acuerdo a la wvida actual del mundo empresarial el
termino capacitacion y sistemas de informacion estin cambiando la forma

de trabajo de las empresas, los sistemas de informaciénayudan a
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acelerar procesos por lo tanto; lasorganizaciones que los implantan

logran ventajas competitivas al adoptarlos en sus funciones” *.

Claramente existen necesidades especificas que las Pymes en general deben
resolver, apoyandose en la capacitacién, la cual es parte integral de
administracion de la calidad. Para el caso de las Pymes en estudio, esa
necesidad estd claramente identificada. Una parte importante de los seres
humanos se desarrolla dentro del clima organizacional, ya que las personas
dependen de las organizaciones, y estas dependen asimismo del factor trabajo
humano, que es el recurso mas importante de cualquier empresa, son el activo
mas importante porque son los que le dan funcionalidad a las demas variables
0 recursos materiales, financieros y tecnoldgicos; entonces es importante
mantener programas continuos de capacitacion del personal, porque es claro

que el capital humano es el nicleo de las empresas.

La capacitacion del personal es un desafio que encaran las Pymes
cartageneras; ya que se da la constante necesidad de que dichas se adapten al
cambio para que pueda generar potencialmente mayor productividad. Las
Pymes muestreadas en esta investigacion, como Distribuidora Colombia, Serna
& Sandoval, Triplex y Ortopédica Andina, imparten continuamente programas
formales de capacitacion, lo cual promueve el desarrollo integral del personal, y
como consecuencia el desarrollo de la empresa, ademas se propicia a

fortalecer el conocimiento técnico necesario para el desempefio de las

21a importancia del proceso de capacitacion. Autor: Livier Villamreal Rosas (Monografias) http:/bi./uQVgLN
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actividades laborales. En el caso de Ortopédica Andina y Distribuidora
Colombia, ademas de realizar esa practica para entrenar a sus trabajadores
productivos, también realizan continuamente, actividades de actualizacion y

recalificacion aunque no es una practica comun para estas empresas.

En cuanto a la capacitacion del personal, las Pymes involucradas en este
estudio, son conscientes de que es una necesidad significativa para el papel
del empresario en la organizacion. Para el caso de Ortopédica Andina, la
gerente general, lvonne Gonzalez capacita a algunos de sus empleados en el
exterior, lo cual ya es un vinculo internacional que contribuye al conocimiento

competitivo, y forma empleados entrenados Y fructiferos.

1.2.2. Enfoque innovador del empresatrio.

Alonso y Donoso, explican que el paralelismo que puede existir entre la
internacionalizacion y la innovacion se desarrolla sobre la base de asimilar la
decision de una empresa de incrementar el compromiso internacional a la de
realizar innovaciones en sentido amplio. Por una parte, tanto la decisién de
internacionalizacion como la de innovacion son decisiones creativas Yy
deliberadas, desarrolladas dentro de los limites impuestos por el mercado y por

las capacidades internas de la empresa®.

La internacionalizacién y la innovacién son claves para el éxito de las

empresas. En el actual entorno econémico globalizado, la Pyme debe ser

33 . - . . . ..
Alonso y Donoso (1998) Perspectivas tedricas sobre la internacionalizacién de empresas
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capaz de operar en los mercados internacionales y ademas, apostar por la

innovacion como elemento fundamental para ser competitivas.

El empresario Pyme muestreado en esta investigacion, se ha preocupado por
innovar en lo que respecta a la calidad de su servicio, (todas son distribuidoras
y no productoras) y a la calidad de los productos que algunas traen del
extranjero. La innovacién continua en el disefio de sus servicios, para un
mercado global, en el exterior, en permanente estado de cambio y con el
surgimiento de serias amenazas por parte de la industria del pais donde se
quiere incursionar, en caso de querer exportar, aporta un valor util y
provechoso e interesante para el usuario final y aporta también para el

crecimiento sostenible a largo plazo.

Hay que tener en cuenta que hoy por hoy las empresas compiten en un entorno
global y los mercados cada vez demandan mas primicias, invenciones,
transformaciones y novedades tanto de los productos como del servicio que
brindan las empresas. Ademas, los clientes directos han aumentado su poder
porque hoy los mercados tienen un exceso de oferta y porque son los que
estan mas cerca del usuario final, lo que provoca una competencia feroz para
conseguir espacio en el punto de venta. Para el caso de internacionalizacién
excluyendo procesos de exportacién, donde el servicio se ofrece al mercado
local y regional, es importante este perfil innovador por lo que se ha dicho

anteriormente: los clientes cada vez son mas exigentes.

Las Pymes mencionadas en este estudio, tienen poca tendencia a exportar,
pero si poseen vinculos de otro tipo con el mercado internacional, es decir,

estan internacionalizadas, como es el caso de Ortopédica Andina.

66



Por otra parte, es importante sefalar que en la actualidad estas empresas
ofrecen productos similares a los de su competencia. En los casos de
Ortopédica Andina SAS, Distribuidora Colombia Ltda., Triplex & Accesorios
E.U. y Serna & Sandoval Ltda., trabajan en innovaciones y en proveerse de

nuevos productos con otros proveedores para superar a la competencia.

La internacionalizacion es un proceso de innovacion empresarial, como estas
Pymes no son productoras, el analisis se enfoca hacia la innovacion de su
servicio. Se deduce que para el caso de Distribuidora Colombia y Ortopédica
Andina, en este sentido son empresas que se encuentran capacitadas para
procesos internacionales, ya que sus servicios marcan la diferencia frente a su

competencia.

En el caso de Distribuidora Colombia, ofrece un servicio personalizado y de
seguimiento de pedidos. Ortopédica Andina por su parte, tiene politicas que no
ponen en practica sus competidores, por ejemplo, la politica de
acompafiamiento en quiréfanos y seguimiento de recuperacion personalizada
con una serie de caracteristicas que asegura la empresa, los diferencian de su
competencia. Por lo tanto, van un paso por encima de ellos. En materia
relacionada con Triplex y Serna & Sandoval, han desarrollado capacidades
para hacer negocios fuera de los mercados que constituyen su entorno
geografico natural, pero no han desarrollado otras capacidades imprescindibles

y tienen debilidades en algunas de sus practicas.
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1.2.3. El empresario conoce el mercado meta

Es necesario que la Pyme sepa referir y registrar quién o quiénes son las
personas (clientes) que se van a interesar por sus productos para desarrollar
procesos de internacionalizacion. Al reconocer el perfil del cliente, le llevara un
mensaje directo y claro al momento de efectuar la venta de sus productos, es
recomendable tener mucha informacién, porque a medida en que la empresa
cuenta con mas y mas informacion acerca de sus clientes claves serd mas
sencillo localizarlo, y mas facil encaminar el servicio a sus necesidades y

preferencias.

“Después de evaluar los diferentes segmentos que existen en un mercado, la
empresa u organizacion debe decidir a cuales y cuantos segmentos servira
para obtener una determinada utilidad o beneficio. Esto significa, que una
empresa u organizacion necesita obligatoriamente identificar y seleccionar
los mercados meta hacia los que dirigira sus esfuerzos de marketing con la

finalidad de lograr los objetivos que se ha propuesto” 34,

El mercado meta, local o internacional tiene sus necesidades exclusivas y un
estilo propio para recibir la informacion. Al conocerlo, la empresa establece de
gué manera el cliente recibe el producto y asimismo reconocer cOmo enviarle la
informacion. Cuando se tiene bien claro el rumbo del negocio, deben disefarse
los planes de accién concretos en funcién del rumbo elegido, de manera que se

fortalezcan los factores basicos de competencia del negocio.

34 Thompson Ivan. “El mercado meta” http://bit.ly/eLhS3d
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Las Pymes de este estudio, caracterizan a sus clientes y los identifican por
medio de distintas practicas. Serna & Sandoval y Distribuidora Colombia
desarrollan retratos hablados en la apreciacién de sus fabricantes referente al
perfil de los compradores. Ortopédica Andina define a sus clientes por su
cercania geografica y nivel socioecondmico y ademas los definen por
referencias comerciales y contratos regionales. Triplex y Accesorios caracteriza
a sus clientes consultando estudios de mercado existentes. Para estar
completamente preparadas para internacionalizarse, en cuanto a la seleccion y
segmentacion de sus clientes, las Pymes en general, no s6lo deben desarrollar
perfiles con informacion sobre el mercado meta, y es una debilidad que

identifiquen a sus clientes sdlo por estrato y cercania.

Es necesario que se le de importancia al proceso de definir a donde se quiere
llegar a través del tiempo. Las estrategias® representan las acciones que se
llevaran a cabo para lograr los objetivos a largo plazo; el andlisis y la seleccién
de la estrategia implican sobre todo, tomar decisiones subjetivas con base en
informacion objetiva, a menos que la empresa se esté confrontando a una
situacion desesperada, las alternativas de estrategias representan pasos que

hacen avanzar a la empresa a su posicion deseada en el futuro.

En el enfoque del empresario, Distribuidora Colombia y Ortopédica Andina se
encuentran capacitadas para realizar procesos de internacionalizaciéon. En

cuanto al entrenamiento de sus empleados, Ortopédica Andina S.A.S. lleva a

% Tomado de Valdez Olivares, Zerén Félix y Morales Cano: "El por qué de la planeacion
estratégica en las PYME" de la Revista Contribuciones a la Economia, mayo 2008
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cabo programas de capacitacion que le permiten al personal especializarse en
sus tareas. También, innova en cuanto a cOmo prestar el servicio, otorgandole
continuamente valores agregados, por ejemplo, el actual es una politica de

acompafamiento de los especialistas en los quirdéfanos.

La empresa lleva a cabo un buen sistema del manejo de la calidad al disednar
su estrategia de servicio, dirigiendo sus productos hacia su mercado obijetivo
gque se segmenta Unicamente por geografia y por estratificacion, cabe resaltar
que la empresa debe mejorar en lo concerniente al disefio de su estrategia de
servicio ofreciendo continuamente nuevas practicas de calidad, nuevos
servicios que hagan sentir al cliente gustoso de contar con la empresa para
satisfacer sus necesidades, no solamente con politicas de acompafamiento,
sino también politicas de seguimiento del proceso de recuperacion y reaccion

al producto, por ejemplo.

Distribuidora Colombia Ltda. Imparte constantemente programas formales de
capacitacion del personal, lo cual promueve su desarrollo y fortalece el
conocimiento técnico de los empleados, eliminando los timones de
incompetencia. La empresa ofrece productos similares a los de la competencia,
y disefia su servicio a través de especificaciones. El empresario, para identificar
a sus clientes, junto con su proveedor realizan retratos hablados del perfil de
los compradores, y de esa forma la empresa sabe hacia donde direccionar su

servicio.
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Para el caso de Serna & Sandoval & Triplex & Accesorios, las cuales no se
encuentran capacitadas, en el enfoque empresario, se afirma que no lo estan
porque deben tener en cuenta que es importante introducir innovaciones al
mercado no soOlo hablando de nuevos productos que la competencia no
implante en su portafolio, sino también en su servicio, innovar en la forma de

realizar su labor de distribucion y comercializacion.

1.3. ENFOQUE EMPRESA

1.3.1. Manejo de la informacion

La comunicacion resulta una pieza fundamental para el desarrollo de las
empresas; empleados informados como filosofia de empresa, pueden contribuir
a la evolucion de la compafia, y llegar a ellos a través de los medios de
comunicacién vigentes hasta el momento, ya no es suficiente. Es hora de que
las organizaciones desarrollen nuevos medios, capaces de cubrir necesidades
actuales®®. Esas son las falencias detectadas en estas Pymes, desatinos en
cuanto a la informacion que podria decirse que se proporciona de una manera
casi que “‘indigente”, en lugar de estar en continua busqueda de informacién
relevante que aporte a los cargos, u ofrecer paquetes completos de informacion

tal como hace la empresa Ortopédica Andina.

% Articulo:Em pleados, Empresa, Accidn! Kioskos rodando: Nuevas formas de comunicacion
interna”. Por: Maria Paula Ferro http://bit.ly/oYIPKZ
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En cuanto al manejo de la informacion, en las empresas estudiadas, tres tienen
falencias, como es en el caso de Distribuidora Colombia, Serna & Sandoval y
Triplex y Accesorios, debido a que la practica mas comun de las tres, es
proporcionarla Unicamente a quién lo solicite, y dar a conocer la informacién

qgue hay a los posibles interesados, como en el caso de Serna & Sandoval.

“La informacién se ha colocado en un buen lugar como uno de los principales
recursos que poseen las empresas actualmente. Los entes que se encargan de
las tomas de decisiones han comenzado a comprender que la informacion no
es soOlo un subproducto de la conduccion empresarial, sino que a la vez
alimenta a los negocios y puede ser uno de los tantos factores criticos para la

determinacion del éxito o fracaso de éstos®””.

Es necesario por lo tanto, que en la Pyme se de a conocer la informacion de
manera continua y actualizada, con tendencia a la retroalimentacién, lo cual
seria beneficioso para la marcha del negocio, en el campo local e internacional
porque no solo se actualiza la informacidn, sino también se la da a conocer a
los empleados para que conozcan bien las ventajas y desventajas de la
empresa, ventajas para analizar y detectar problemas, y a partir de esa
informacion registrada, planear estrategias encaminadas a mejorar o corregir el

problema.

Los registros formales y continuos de la informacién, son los acontecimientos

diarios de la empresa, llevados de una manera ordenada y practica se facilita el

37 Los sistemas de informacion y su importancia para las organizaciones y empresas en Monografias

http://bit. lyAMVOBS
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andlisis, pueden ser elaborados de manera sencilla pero mas alla de ser
planteados verbalmente, que queden registrados formal y ordenadamente para
accesibilidad. La manera sencilla de elaborarlos, aporta al éxito de la rutina de

registro y seguimiento de estos formatos, sin tanto cédigo o tecnicidad.

Las capacidades estan basadas en el conocimiento organizacional, con
frecuencia, no codificado, es decir, de manera sencilla y clara, que se
almacena en la memoria organizativa, de forma que al igual que ocurre con los
individuos, la organizacion ante determinados estimulos, (sencillos y que no
contribuyan a la distraccién), acte de forma automatica®®. Por ello, es
importante conocer la informacion pertinente de la empresa, de manera
espontanea pero clara y sistematizada, aprovechando la tecnologia y
otorgandola a los empleados correspondientes, lo cual puede proporcionar
nuevas perspectivas que le permitan a la empresa mejorar el negocio de
manera significativa. Es importante tener en cuenta que las empresas pueden
tener cambios significativos si se invierte en la infraestructura de la informacién

y en herramientas para el usuario empresarial (empleados).

1.3.2. Infraestructura de la informacién

Es importante que las Pymes desarrollen software, y no dejen de lado la
tecnologfa de la informacién®. El mundo de los negocios cambia todos los

dias, por eso las soluciones deben planearse de manera tal que integren las

2: Teoria de Recursos y Capacidades (Teece,1982)
“Cinco claves de éxito paralas pyme que desarrollan software”
http://www.misionpyme.com Seccién Tecnologia.
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tendencias que se vienen en los siguientes cinco afios. Se trata de tener un

“‘Roadmap”o mapa de ruta.

Por lo general, en Distribuidora Colombia, los supervisores soOlo dan
instrucciones verbales, igual sucede con la empresa Triplex y Accesorios, y en
Serna & Sandoval. Estas Pymes otorgan a sus empleados las funciones a
través de graficas, explicaciones verbales y en algunas ocasiones, llevan a
cabo el método de dibujos y especificaciones, pero no es una practica comun,
sin embargo, pone en desventaja a las empresas en cuanto a la distribucion de

informacién para las funciones de los trabajadores.

A diferencia de Ortopédica Andina, que ademas de brindar paquetes de
informacién de acuerdo a los perfiles de cada cargo, tienen registros
formalizados de aplicacion general, o sea, en una base de datos donde una
persona encargada actualiza el informe completo de los cargos de la empresa

y un seguimiento a los mismos.

Segun un estudio de Duchesneau y Gartner, hasta el afio 2012, las Pymes
fracasardn en la toma de decisiones debido a la falta de inversién en
infraestructura de la informacién®. La infraestructura de la informacion, debe ir

mas alla del intercambio de datos, internet y correo electrénico.

40 . . L. . . e L .
A partir del conocimiento empirico moderno, los mecanismos evidentes y especificos de éxito
o fracaso de las pequefias y medianas empresas han sido estudiados desde una variedad de
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La informacion interna minimo debe tener herramientas como agendas
electronicas, administradores de bases de datos, sistemas de soporte a
decisiones, entre otros aspectos a tener en cuenta, para que la Pyme, al
momento de internacionalizarse, no quede en desventaja en el mercado
internacional frente a la competencia, es decir, para competir en el campo
internacional. La infraestructura de Tl (Tecnologia de la Informacién) debe ser
un activo estratégico y el cimiento critico sobre el cual el software y la
tecnologia puedan ofrecer los servicios y las aplicaciones que necesita una

empresa para operar de manera efectiva y tener éxito.

De las cuatro empresas en estudio, Distribuidora Colombia, Triplex y Serna &
Sandoval manejan la informacién de manera informal, a través de graficas,
dibujos y especificaciones verbales, asi se han defendido como empresa y les
ha ido muy bien en el mercado local, pero al momento de ser competitivas en el
campo internacional, se puede asumir que son medianamente competitivas, a
diferencia de Ortopédica Andina, que maneja la informacion de la mano de la
tecnologia, lo hace de una manera consecuente y frecuente por medio de

registros formalizados en bases de datos.

enfoques. Se han considerado, fundamentalmente, dos aspectos, los factores individuales y los
factores organizacionales (Duchesneau y Gartner, 1990).
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1.3.3. Tecnologia.

Existen diferentes modelos de ayuda a la formulacion de la estrategia
tecnolégica*’; sin embargo, para que la tecnologia pueda convertirse en
competencia se requiere de una combinacién Unica de conocimientos y
habilidades que permitan la generacion de una serie de innovaciones

rentables*?.

Con base a este modelo podemos decir que las Pymes en estudio, al
formularse su propia estrategia tecnolégica, reflejan la habilidad que tienen en
Sus procesos internos para intentar conseguir nuevas formas de ventaja
competitiva. Deben mantenerse en constante innovacion tecnolégica porque
segun el modelo citado, esto genera mas competitividad. Y si bien es cierto que
innovar es ser competitivo, la Pyme debe orientarse mas hacia ese camino. Las

Pymes deben perder ese miedo a innovar para ser aun mas competitivas.

Entre estrategia futura y tecnologia actual: la tecnologia actual dirige la
cognicién de la estrategia (tecnologia futura)*®. La tecnologia actual puede
afectar a la estrategia futura de la empresa. Los recursos acumulados pueden
ser utilizados por diferentes estrategias futuras, es decir, que las nuevas formas
de competencia, la vision empresarial o la innovacién implican una interaccion

dinamica entre la estrategia tecnolégica y los recursos.

*I Chiesa & Barbeschi (1994) Teoria de los recursos y capacidades.
42 (1994:293) Chiesa & Barbeschi http://bit.ly/07xVrl
a3 (Itami y Numagami, 1992).
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Para determinar el valor de la tecnologia, las Pymes que hacen parte de esta
investigacion, estudian la oportunidad de negocios y luego buscan la tecnologia
apropiada. Es el caso de Distribuidora Colombia y Ortopédica Andina. Es
importante tener en cuenta que cada negocio necesita su particular tecnologia,
el negocio mismo debe disponer qué tecnologia se debe implementar. Para el
caso de Serna & Sandoval y Triplex, son empresas que para determinar el
valor de la tecnologia, so6lo participan en el negocio para los que se cuente con
la tecnologia. Esta ha resultado ser muy trascendente para las Pymes, es una
herramienta integrada en los procesos de la empresa e identificar cual requiere
cada negocio, pero muchas veces no cuentan con la mejor tecnologia, pero tal
vez, la apropiada le genera el valor que se trazan en sus metas. Sin embargo,
limitarse a s6lo incursionar en mercados sin arriesgarse a invertir en tecnologia,

hace que la empresa sea menos competitiva.

1.3.4. Fijacién de precios y ventajas de valor.

La exclusividad de la ventaja de valor puede tener su origen en la produccion,
en el estilo de direccion, en el servicio, o en la techologia, que preferiblemente
tiene que ser de naturaleza monopolistica, lo cual hace que la empresa sea
competitiva en el extranjero. **Lo que sucede en el caso de las Pymes que no
tienen ningun vinculo con el extranjero, es que copian las practicas de su
competencia, no se dedican a desarrollar innovadoramente ventajas
competitivas que posicionen y caractericen a la firma en el mercado local. Las

pequefias y medianas empresas se vuelven sistemas creadores de valor

44 ;2
La creacion de valor de las Pymes datospymes.com.ar/
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econémico cuando desarrollan dinAmicas productivas y competitivas que les
permiten enriquecer su contexto conectando a las personas con los mercados,
en los cuales se encuentran los recursos requeridos para satisfacer sus

necesidades, a la vez que se enriquecen en el proceso.

En cuanto a la fijacion de precios, casi todas las Pymes en estudio reconocen
ofrecer ventajas de valor que justifican mejores precios que los del mercado, a
diferencia de Serna & Sandoval que determina sus precios con base a los
corrientes del mercado, en el caso de Distribuidora Colombia, maneja la fijacion
de precios ofreciendo servicios personalizados, tales como lineas telefénicas

de atencidn personalizada, seguimientos eficaces y directos del pedido, etc.

Muchas veces, el entorno y las condiciones del mercado, requieren que las
empresas vayan mas alla del hecho de reducir sus costos, se debe tener en
cuenta una vision global de toda la informacion y reaccionar ante los desafios
econdmicos para posicionarse y sellar una ventaja competitiva que le defina un

terreno en el A&mbito internacional.

En este enfoque de empresa, para el caso de Distribuidora Colombia, Serna &
Sandoval, Ortopédica Andina y Triplex & Accesorios, se puede decir que estan
medianamente preparadas para internacionalizarse. En cuanto a la distribucion
de la informacién, las empresas como Serna & Sandoval y Triplex &

Accesorios, tienen falencias que se prestan para inexactitudes porque se limita
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a proporcionarla sélo a aquellos empleados que la soliciten, y los supervisores
transmiten esa informacion solo de manera verbal con apertura a la distorsion

de la misma.

En el caso de Distribuidora Colombia Ltda., es una empresa que luego de
estudiar la oportunidad de negocios, busca la mejor tecnologia y ofrece valor
agregado a su servicio, mediante asesorias para eventos sociales, seguimiento
de pedidos, linea de atencién personalizada, etc. Continuando con ello, cabe
resaltar que esa informacion no solo debe darse a conocer de manera verbal,
sino también de una forma que permita recurrir a ella cuantas veces sea
necesario, a través de dibujos, diagramas y especificaciones. Por otra parte, al
momento de la empresa fijar los precios, deja de lado los precios corrientes del
mercado, lo cual puede implicar que si se manejan precios por encima del
mercado y no se justifica con una ventaja de valor, los consumidores pueden

recurrir a los productos de la competencia.

1.4 DEFINICION DE OBJETIVOS

1.4.1. Tecnologia y Estrategia.

David Norton, el creador del modelo de negocios Balanced Scorecard (BSC),
asegura que las compafiias que orientan todas sus acciones y recursos para

cumplir con su misién corporativa lograran mejores resultados, ya que las
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decisiones claves como la adquisicién de nuevas tecnologias, se tomaran de

acuerdo a las metas generales de la organizacion y no de manera aislada*.

Las Pymes estudiadas en esta investigacion relacionan la tecnologia con la
estrategia general del negocio, coincidiendo en la relevancia que tiene la

tecnologia para hacer mas eficiente su gestion.

Adquirir una nueva herramienta tecnoldégica ya sea para almacenar
informacién, establecer comunicacion con terceros, etc., siempre creara
mayores retornos, si estos objetivos de inversion en tecnologia van alineados
con la estrategia interna de la empresa. Por ejemplo, hay Pymes que tienen
como uno de sus principales objetivos, establecer relaciones personalizadas
con sus clientes ofreciéndoles un seguimiento de sus pedidos y brindandoles
atencion personalizada, la inversion en tecnologia apunta hacia dicho fin, la
adquisicion tecnologica tiene va por una soluciébn que permita identificar,

registrar y administrar los requerimientos de los clientes.

En cuanto al enfoque de objetivos, las Unicas Pymes en estudio que se
encuentran capacitadas para procesos de internacionalizaciéon son Ortopédica
Andina y Distribuidora Colombia, ésta Ultima, esta capacitada en la definicidn
de objetivos, pero a pesar de ello, cuenta con falencias en cuanto al
establecimiento de metas de crecimiento, es importante que la empresa

establezca objetivos de aumentar la participacién en el mercado, pero es mas

5 pr. David Norton, Fundador y Director Palladium Group, Inc. Es el co-autor, junto con
Robert S. Kaplan, de mas de ocho articulos en Harvard Business Review (HBR) y de cinco
libros
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aun importante no dejar de un lado su planeacion estratégica, es muy
significativo que sus objetivos coincidan con la misién y vision de la
organizacion, y trazar planes para conseguir los recursos ineludibles para llevar
a cabo las metas a realizar. Por otra parte, no hay que olvidar que el ofrecer
productos con caracteristicas especiales, que generen valor al servicio, y que

sean atractivos para los clientes, marcara la diferencia frente a la competencia.

1.4.2. La calidad.

El contar con un sistema de gestion de la calidad facilita a la Pyme competir
con empresas mas grandes, porque brinda a los clientes la confianza de que lo

que ofrecen se mantiene en un ciclo de constante calidad.

La manifestacion mas clara de la calidad estd en la fiabilidad de un producto,
«en este caso, servicio, ya que ninguna de las Pymes en estudio es
fabricante», que quiere decir que el producto trabaja y rinde en el cometido

para el que ha sido vendido“®.

La calidad se debe comprobar antes de suministrar el producto al mercado v,
los mejores momentos para comprobarla, estan durante el disefio, la
especificacion y en el ciclo de la fabricacidon. Alcanzar la calidad requiere un

ambiente donde la identificacidn de errores se considera ‘una buena cosa’. Una

46 “ 3 calidad total como una estrategia competitiva aplicada a una empresa de senvcios de instalaciones
eléctiicas y telecomunicaciones” en Monografias http://bit.ly/dyCVad
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de las doctrinas de la calidad es la de los defectos cero. Los ‘defectos cero’ son

el objetivo final”.

Las Pymes de esta investigacion coinciden y resaltan que la calidad es un
compromiso. Las Pymes manejan departamentos de gestion y control de
calidad, lo cual es muy importante. Deben caracterizarse por su compromiso
con la calidad y la productividad, ya que las grandes empresas no son las
Gnicas que encuentran oportunidades en el mercado global, cada vez, mayor
cantidad de pymes lo hacen, y una de las areas que le permite a las empresas
ser mas competitivas es la calidad, es necesario, que una Pyme incorpore en
sus actividades la gestion de la calidad para ser mas competitivas en el

mercado local, regional y global.

1.5. ENFOQUE DE LA COMPETENCIA

1.5.1 Nuevas ideas frente a la competencia.

En este mundo globalizado, la competencia se ha hecho mas dura, el adelanto
tecnologico ha hecho cambiar la posicion de las Pymes en la competencia
internacional, lo cual le abre puertas y oportunidades a otras pequefias y
medianas empresas para arriesgarse. A tomar el riesgo, no sélo de establecer
vinculos pequefios con el mercado internacional, sino también a instaurar

sedes de sus servicios en el extranjero realizando la misma actividad comercial
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pero en un mercado nuevo donde haya cabida y espacio, expandir el negocio
de muchas formas puede garantizar el éxito empresarial®’.

Segun la teoria de los costes de transaccion, tiene un supuesto que dice que
cuando los mercados son perfectamente competitivos, no hace falta ningun
mecanismo de control, ya que la amenaza de ser sustituido por otra empresa,
elimina la posibilidad de desarrollar un comportamiento oportunista y fuerza a

las empresas a actuar de manera eficiente *®.

En la practica, se sabe que es muy dificil encontrar un mercado que sea
perfectamente competitivo, donde se ofrezca un bien homogéneo, pero lo que

caracteriza a estas Pymes, es la exclusividad de sus servicios.

Distribuidora Colombia Ltda., ofrece un servicio personalizado, (que no ofrece
su competencia), a través de lineas telefonicas con atencion altamente
personalizada con un personal encargado de hacer seguimientos eficaces y
directos, de propia iniciativa de la empresa sobre los distintos pedidos que
hacen los clientes; sin embargo, Distribuidora Colombia no tiene mucha
informacion sobre la competencia, en este aspecto, como ya se menciond,

debe mejorar esa practica.

En el caso de Triplex y Accesorios y Serna & Sandoval, sus politicas dicen

reconocer y tener en cuenta las ventajas y desventajas de los competidores,

*" Mora Vanegas Carlos, “Las pymes ante la competitividad en el presente” en la web: El Portal
del Administrador http://bit.ly/JuCSE1U

8 Anderson y Gatignon, 1986; Anderson y Coughlan, 1987; Whitelock, 2002) Teoria de la
Internalizacion.
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pero no innovan en su servicio, es decir, en este aspecto de competencia, no
se encuentran perfiladas para competir en un mercado internacional.
Ortopédica Andina también ofrece un servicio competitivo que no maneja su
competencia, y es el de manejar politicas de acompafiamiento de los
especialistas en el quir6fano y también politicas de seguimiento del proceso de
recuperacion y reaccion al producto. Si se enfoca la anterior teoria a las
practicas competitivas, en cuanto al servicio de estas Pymes, se puede decir
gue Ortopédica Andina y Distribuidora Colombia, si empiezan a conocer mas a
fondo a sus competidores, estan aptas para internacionalizarse porque son
competitivas, en el aspecto de llevar a cabo nuevas ideas y marcar la diferencia
frente a su competencia. Estas Pymes tienen en cuenta que es importante
desarrollar productos o caracteristicas del servicio que generen mayor valor

que la competencia, y que marque la diferencia frente a la misma.

Ortopédica Andina y Triplex & Accesorios reconocen las ventajas y desventajas
de sus competidores, pero no se toman el trabajo de modificar y actualizar la
informacidn que tienen de la competencia para reflejar sus nuevas practicas, lo
gue si caracteriza a Ortopédica Andina es la innovacion de su servicio, pero
muy enfocado al mercado local y regional, no perfila sus estudios y visiones
hacia nuevos mercados, pero si tal vez a comparar o tomar algunas practicas
de empresas del exterior. Para el caso de Distribuidora Colombia, la directora
financiera, Astrid Almeida, afirma que no se cuenta con mucha informacion
sobre la competencia, es decir, sélo identifica que algunos productos en su

portafolio son similares a los de la competencia. Es una falencia esta practica,
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ya que al conocer e identificar las ventajas y desventajas de sus competidores,

pueden sacar provecho de ello y utilizarla a favor.

Se debe recopilar toda la informacion relevante sobre los competidores, ya
sean negocios que vendan productos similares (competidores directos) o

negocios que vendan productos sustitutos (competidores indirectos) *°.

Se puede recopilar informacién como la siguiente:

e Cuantos son los competidores

e Cudles son los lideres o los principales

e Cuales son sus mercados y sus estrategias
e Sus precios y canales de venta

e Fortalezas, debilidades.

o Etc.

Para el caso de una Pyme no fabricante, el punto mas importante donde se
puede mostrar el verdadero valor agregado, se encuentra en el personal que
tiene contacto directo con los clientes y la estrategia de servicio, de esta
manera se logran mejores niveles de soporte y confianza por parte de los

clientes.

La innovacion en el servicio juega un papel importante, porque sin creatividad,

la empresa no funciona para generar valor. La oportunidad es vital para ofrecer

49 . “ I . . ..
Articulo “El andlisis de la competencia” www.crecenegocios.com/el-analisis-de-la-
competencia/
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una ventaja competitiva y ofrecer valor agregado, y si se tiene esta
caracteristica en todos los procesos, se puede satisfacer al cliente y se
maximiza el valor. La creacion de un valor adicional del servicio debe ser una
cultura adoptada por la firma y debe ser comprendida por todos los integrantes

de la misma.

En cuanto a la variable competencia, dos Pymes de esta investigacion se
encuentran preparadas para incursionar en otros mercados Distribuidora
Colombia Ltda., y Ortopédica Andina SAS. Su personal técnico es competitivo
porque conocen muchas actividades de la competencia, son expertos en
identificarlas y aprovecharlas. Segun la teoria ya mencionada sobre los
mercados perfectamente competitivos, enfocandola para el caso de estas
Pymes, los servicios que ofrecen podrian darle un lugar mas consiste nte en el
mercado internacional, aprovechando los puntos débiles de sus competidores y
tomar un poco como referencia sus estrategias que mejores resultados estén
generando, o por otro lado, tomar precauciones al conocer de una futura

estrategia que estén por aplicar.

El personal técnico de las dos empresas que se encuentran preparadas para
internacionalizarse, es competitivo porque conocen muchas actividades de la
competencia, son expertos en identificarlas y aprovecharlas ya que realizan
observaciones y visitas. La empresa reconoce las ventajas y desventajas de

sus competidores e intentan aprovecharlas.
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1.6 CONCLUSIONES PRELIMINARES

Todas las Pymes en estudio, tienen falencias, algunas insignificantes, otras
mas amplias para realizar debidamente procesos de internacionalizacién, sin
embargo, sélo una Pyme se encuentra preparada para realizar procesos de
internacionalizacion y esta internacionalizada. Por lo general y segun la teoria,
las empresas en estudio, realizan algunas practicas que las perfilan hacia
mercados internacionales, pero realizan otras practicas que las alejan del

contexto. Durante esta investigacién, se pudo rescatar lo siguiente:

Ortopédica Andina SAS., es una Pyme que se encuentra preparada y maneja
un perfil para desarrollar procesos internacionales, y de hecho lo hace; por un
lado, a través del suministro de sus productos los cuales provienen
directamente del exterior, como protesis, placas volares anatomicas, implantes,
un tipo especial de cemento especifico para huesos, etc. Y por otro lado, la
capacitacion del personal, algunos de los empleados los envian al exterior a

actividades de actualizacion, congresos, recalificacion, etc.

Ortopédica Andina SAS es una empresa apta para internacionalizarse y
aunque no exporta, tiene actividades y practicas que la convierten en una

Pyme internacionalizada.
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La Unica empresa que cumple la teoria, es Ortopédica Andina SAS, es una
Pyme que se encuentra capacitada para realizar procesos de
internacionalizacion y lo hace frecuentemente, sin embargo no tiene instaurada
alguna franquicia en el mercado internacional, y tampoco realiza actividades de

exportacion.

Esta empresa tiene poliicas de acompafamiento en quiréfanos, vy
acompafnamientos durante todo el proceso de fisioterapia, ese es el servicio y
valor agregado que lo diferencia de su competencia. Toda la informacion
requerida por el cliente, puede hallarse en su pagina web donde, de manera

muy explicita dan a conocer su portafolio de productos y servicios.

Distribuidora Colombia Ltda., es una empresa que se también, a pesar de
algunas falencias, se encuentra preparada para realizar procesos de
internacionalizacion, pero no tiene vinculos directos con el exterior, los
productos extranjeros que distribuyen en la ciudad, como licores, alimentos,
productos de aseo y hogar, provienen de negociaciones con proveedores

nacionales que sitienen vinculos con el mercado internacional.

Se encuentra apta para competir, pero debe estudiar mas a fondo la
informacién mas relevante de sus competidores, sin embargo, con la
informacién que tienen de la competencia, la empresa identifica que ninguno de

sus competidores ofrece el servicio que ellos. Sus competidores no ofrecen

88



asesorias en el consumo y montaje de eventos sociales, ni una linea de
atencién personalizada, esta empresa tiene instaurado un departamento de
atencion al cliente donde atienden de una manera tipificada, las necesidades,

quejas, dudas, reclamos de sus clientes.

Ademas, la empresa hace un seguimiento directo del estado del pedido, desde
la elaboracion del mismo, hasta su despacho a través de un sistema de
informacién interna conectada con la central las 24 horas del dia. También
hacen marketing desde su pagina web donde ofrecen informacion de sus
productos y servicios. No tienen dentro de sus estrategias completarse con un

perfil internacional, por razones que seran explicadas mas adelante.

Serna & Sandoval Ltda., es una Pyme que no se encuentra preparada para
realizar procesos de internacionalizacion, y que nunca lo ha hecho. Realiza
actividades comerciales muy similares a Distribuidora Colombia, se encarga de
la distribucion de licores y abarrotes, la compra y venta de viveres, y la compra
y distribucion de bebidas alcohdlicas, algunos de sus productos son
importados del exterior, y son traidos a proveedores nacionales que distribuyen
en el mercado local, a ellos les compran los productos que distribuyen. Es el
anico vinculo indirecto con el exterior que maneja esta empresa. No se
encuentra preparada para realizar procesos de internacionalizacion, su
infraestructura de informacion es muy pobre y limitada, no se han especializado
mucho en tecnologia y no han creado una pagina web, no innova en su servicio

o compra productos que no tenga la competencia, sélo se enfoca en el
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mercado local. Esta empresa no se encuentra preparada para procesos de

internacionalizacion y no se ha internacionalizado.

Triplex y Accesorios E.U., es una Pyme que se encarga de la venta y
distribucion de triplex, accesorios, ferreteria, materiales para construccion,
materiales eléctricos, etc. No se encuentra preparada para realizar procesos de
internacionalizacion, por las mismas razones que Serna & Sandoval, deben
mejorar sus practicas y condiciones internas para alcanzar un perfil de
preparacién para incursionar en mercados internacionales, no innovan en su
servicio y sOlo compite en el mercado local y nacional. Sin embargo, alguna
vez, Triplex y Accesorios tuvo vinculos directos con el extranjero, es decir, se
suplian de algunos productos provenientes del exterior, pero la empresa dejo

de hacerlo porque tuvo malas experiencias.

Distribuidora Colombia, Serna & Sandoval, Triplex y Accesorios. Estas Pymes
tienen varios motivos por los cuales importan sus productos del extranjero a
través de proveedores nacionales importadores. El primer factor que las motiva
a ello es la calidad, no consideran que determinadas materias primas son lo
suficientemente eficaces para desarrollar el producto que ellas quieren
distribuir, y que con la actual baja de la divisa, sus proveedores pueden
conseguir esos productos a precios mas competitivos para la empresa, y estan
a la espera de la firma de acuerdos comerciales con los paises donde se
encuentran los proveedores de sus proveedores para que los aranceles sean

reducidos considerablemente. Las razones principales por las cuales, Serna &
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Sandoval y Triplex y Accesorios no estan del todo preparadas se centran en
cuanto a la distribucién de la informacion, estas empresas tienen debilidades
que se prestan para inexactitudes, porque se limita a proporcionarla sélo a
aguellos empleados que la soliciten, y los supervisores transmiten esa
informacién so6lo de manera verbal con apertura a la distorsiéon de la misma.
Por otro lado, la tecnologia y la competencia, en estas dos variables y en el
manejo e infraestructura de la informacion, es donde se centran los desatinos

para ser realmente competitivas en un mercado internacional.
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2. LA DECISION DE INTERNACIONALIZACION EN LA PYME

CARTAGENERA

2.1 CASO ORTOPEDICA ANDINA SAS

Cumple con la hipétesis, se encuentra preparada para realizar procesos de

internacionalizacion y esté internacionalizada.

Esta empresa maneja pocas debilidades en sus practicas, es una empresa que
trabajando en conjunto con sus empleados y sus objetivos logra establecer una
busqueda continua de tecnologia, logrando subir peldafios vanguardistas frente
a la competencia teniendo en cuenta, clientes claves y leales, altos estandares
y garantias que satisfagan las necesidades de los mismos, en mercados
maduros y estables consiguiendo dia a dia ser reconocidos como lideres, sin
olvidar sus metas ambiciosas y una gran planeacion estratégica la cual esta
apoyada de una identificacion de ventajas y desventajas de sus competidores
otorga un servicio a sus clientes con un valor agregado y un alto nivel de

innovacion en sus productos.

Sus practicas en mercados internacionales, se concentran en la capacitacion
del personal técnico: los médicos, ortopedas y fisioterapeutas, son capacitados

en Tampa, Florida, participando en congresos, asociaciones y otras actividades
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gue certifican su profesionalismo y la calidad de sus conocimientos, calificacién

y recalificacién del personal técnico.

Esta actividad de internacionalizacion ha posicionado a ORTOPEDICA
ANDINA SAS como lider frente a su competencia en el mercado local, porque
sus empleados son capacitados en el exterior, cuenta con la mejor tecnologia
en cuanto a material para huesos, proétesis, varios tipos de implantes, un

prototipo especial de cemento especifico para huesos, etc.

Esto ha contribuido a que esta empresa sea sélida en el mercado donde se
desenvuelve, los clientes ven a la empresa como una prestigiosa instituciéon

donde pueden acudir confiadamente porque ya conocen la calidad del servicio,

los productos y la tecnologia que maneja la empresa.

Ortopédica Andina SAS, tomé la decision de internacionalizarse, capacitando a
sus empleados en Florida, convirtiéndose en una empresa fuerte en su actual
mercado, ganandose el respeto y prestigio de sus competidores, no realiza
actividades de exportacion ni importacion directa, pero tiene un vinculo de

capacitacion de su personal en el extranjero.

2.2 CASO SERNA & SANDOVAL LTDA.

De igual manera se cumple la hipétesis con la empresa Serna & Sandoval, no

se encuentra preparada para estos procesos y no esta internacionalizada.

Serna & Sandoval no tiene perfil para internacionalizarse. Debe reestructurar

sus objetivos en cuanto a metas de crecimiento, replantear su planeacién
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estratégica, su mision y vision, de manera que se vea un poco mas arriesgada

para penetrar mercados en expansion.

Serna & Sandoval Ltda., no se atreve a internacionalizarse, porque desconoce
los beneficios o ayudas por parte de los organismos oficiales, que cuentan con
programas de financiacion que les pueden venir bien a la empresa. Esta
empresa no conoce el mercado internacional, sélo se ha limitado a conocer el
mercado local y regional; y no desarrollan la habilidad para manejar la
informacion que ofrece el entorno global, desaprovechando las oportunidades
de potenciar su area de mercadeo para impulsar el crecimiento y obtener
ventajas de los tratados internacionales. Sin embargo, su labor en el mercado
local es atractiva; realiza constantes programas de capacitacion del personal.
Empleados profesionales, con capacitacion y que se identifican con los

objetivos de la empresa.

Serna & Sandoval no innova en su servicio, en cuanto al de la competencia.
Debe esforzarse y debe constantemente buscar oportunidades a través de
programas de innovacion, no sélo para acercarse mas a un perfil internacional,
sino también para que su rendimiento en el mercado local le garantice un buen

posicionamiento en él.
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2.3 CASO DISTRIBUIDORA COLOMBIA LTDA.

Ha llevado a cabo los pasos pertinentes para importar productos de las marcas
Vino Sol de Chile, Chivas Regal, y muchos otros productos, a través de sus
proveedores importadores nacionales como intermediarios, que importan las
marcas del exterior, pero a pesar de ello, no tiene en mente realizar procesos

de internacionalizacion.

Los inconvenientes de esta empresa se encuentran en la infraestructura de la

informacién y el no conocer ni estudiar bastante a fondo las ventajas y

desventajas de la competencia.

El manejo de la informacidn es fundamental para cualquier empresa, y aqui es
donde mas se nota la debilidad. Sin embargo, en los demas aspectos,
Distribuidora Colombia realiza practicas que podrian hacerla alcanzar el éxito
en el mercado internacional. Por ejemplo, en cuanto a la tecnologia, una
practica muy importante que realiza Distribuidora Colombia es tener en cuenta
gue cada negocio necesita su tecnologia especifica, es decir, que es el negocio
mismo el que debe disponer qué tecnologia se debe implementar, con esta
practica, se deduce que la empresa no se limita a participar y a arriesgarse en
negocios donde solo requiera la tecnologia que poseen, es importante buscar e
invertir en la tecnologia adecuada, la tecnologia de su servicio personalizado,

eslo que caracteriza a esta empresa.
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De cualquier modo, cabe resaltar que esta Pyme tiene sus estrategias acorde a
las necesidades de cada cliente implementandole tecnologia e innovacion la
cual va apoyada por unas campafias que instruyan a sus clientes o
consumidores sobre el producto ofrecido, en su pagina web y a través de lineas

de atencidn personalizadas.

Las razones principales por las cuales estando preparada para
internacionalizarse, Distribuidora Colombia no tiene interés en involucrarse con

el mercado internacional, se nombran a continuacion.

e No conoce las principales lineas de financiacion, las cuales se encargan
de brindar soluciones de informacion y contenido que promueve el
mejoramiento continuo en las Pymes, la generacién de negocios y los
procesos de asociatividad, en nichos especificos de mercado. No han
hecho uso de los constantes avisos e informacién que instituciones
gubernamentales le ofrecen a la Pyme, Convocatorias FomiPyme,

intervencion del Banco de la Republica, Cooperativas Crédito Facil, etc.

o No tienen el suficiente espiritu emprendedor para innovar en mercados
forAneos o distintos al cotidiano y cierto temor a lo desconocido. La
empresa se siente segura en el mercado local y afirma no querer
“‘complicarse” llevando a cabo actividades fuera de lo habitual, la
empresa es consciente de que la innovacion es imprescindible en todo
proceso administrativo, pero prefiere innovar en su servicio dirigido

explicitamente a su mercado tradicional.
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e No quiere importar directamente desde el exterior, a pesar de que la
divisa ha bajado considerablemente, y mucho menos exportar en
mercados que son totalmente incégnitos para la empresa. No esta
interesada la empresa en tener algun vinculo con el exterior, porque lo
ve como algo complicado, no factible, y prefieren ir a la fija con su

negocio que ha prosperado de la manera como ha sido manejado.

2.4 CASO TRIPLEX & ACCESORIOS E.U.

Es una empresa, que hasta el momento, no tiene perfil para procesos de

internacionalizacién.

En un pasado, ésta empresa realizO cuatro operaciones de exportacion, pero
no de una forma directa. Es decir, Triplex & Accesorios participd en
operaciones de exportacion invirtiendo capital en la compra de mercancia y
financiando tramites requeridos. El perfil del cliente y los tramites aduaneros
fueron realizados por un tercero, el destinatario de la mercancia, se encontraba

en un estado en Shangai, China.

Triplex & Accesorios, afirmoé tener una mala experiencia al llevar a cabo este
proceso, ya que en las dos primeras operaciones de exportacion, el cliente en
China realiz6 los pagos puntuales por medio de cartas de crédito. En las otras

dos operaciones, los pagos no fueron a tiempo, lo cual hizo que el gerente de
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Triplex & Accesorios desistiera de seguir arriesgando su capital de esa manera

y se aparté del negocio para evitar seguir perdiendo dinero.

Actualmente, Triplex & Accesorios ha estado en contacto para realizar
exportaciones en China, pero aun no ha tomado la decision de llevar a cabo el
proceso por falta de conocimiento y el miedo a perder dinero. Por tanto, ha

congelado los tramites y negociaciones para actividades de exportacion.

El gerente de Triplex & Accesorios, afirma que para un futuro, tiene la idea de
poder encontrar un cliente que le ofrezca todas las garantias y empezar
realizando directamente, por lo menos cinco exportaciones mensuales, y que
Su aumento sea progresivo a medida que el cliente cumpla con los pagos y

garantias requeridas.

Triplex & Accesorios no esta aln preparada para internacionalizarse y no esta
internacionalizada. Realizé actividades de exportacion de forma indirecta y
tiene la iniciativa para internacionalizarse, pero antes debe replantear algunos
aspectos internos de la empresa. La razon principal de abstenerse a ello, por el
momento es el miedo al riesgo, sin embargo al gerente de esta empresa no le
aterroriza pensar diferente, sino que a raiz de la mala experiencia que tuvo con
clientes de sus productos claves en el exterior, no se ha vuelto a apostar por

esas actividades.
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3. MARCO DE ACTUACION ORIENTADO HACIA EL MEJORAMIENTO

3.1 MEJORAMIENTO DE LOS PROCESOS DE
INTERNACIONALIZACION DE LA PYME CARTAGENERA

Las Pymes cartageneras que hicieron parte de esta investigacion, tienen
presente que es importante introducir innovaciones al mercado no soélo
hablando de nuevos productos que la competencia no implante en su
portafolio, sino también en su servicio, innovar en la forma de realizar su labor
de distribucion y comercializacién. También cabe resaltar que, para definir las
especificaciones de su servicio deben tener en cuenta que es una labor
conjunta entre cliente y personal técnico o proveedores, la empresa debe llevar
a cabo la labor de retener y almacenar esa informacion que proporciona el
cliente en cuanto a sus gustos y necesidades, para luego hacérselo saber al
fabricante, para asi trabajar en el producto de acuerdo a las especificaciones

conjuntas de cliente-fabricante.

Hay que conocer mas a fondo los mercados. Esto se logra con paciencia y a
medida que se adquiere la experiencia necesaria durante la marcha. El

conocimiento y el compromiso abren mas puertas y oportunidades al mercado
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internacional. El conocimiento del mercado® es algo que se va desarrollando
de forma gradual a través de la experiencia de actuar en el mercado exterior.
Incrementando su experiencia en dichos mercados apareceran nuevas
oportunidades de mercado, por ejemplo, la posibilidad de establecer nuevas
relaciones de negocio y el desarrollo de las ya establecidas, lo que concede a
la empresa un mayor conocimiento del nuevo entorno conflictivo. Johanson y
Vahlne consideraron que el conocimiento del mercado y el compromiso en el
mismo, son elementos caracteristicos de una mayor participacion en mercados
exteriores, por ende esto contribuye al mejoramiento de las practicas en los
procesos de internacionalizacién de las Pymes, un amplio conocimiento y un

gran compromiso con el mercado internacional.

Claramente es necesario que los empleados de las Pymes en estudio, sean
capacitados por medio de programas efectivos de capacitacién, para no
improvisar ni desconocer informacion que aporte a la empresa para la
generacion de valor. La falta de equipo capacitado en la empresa en cuanto a

idiomas, y cualificaciones no adecuadas influyen en un mayor riesgo.

La Pyme, tiene debilidades en cuanto al establecimiento de metas de
crecimiento, es importante que la empresa establezca objetivos de aumentar la
participacién en el mercado, y para ellos debe tener facil acceso a tecnologias
de la informacion. La disminucién de los costes de comunicacion y transporte,
asi como el facil acceso a las nuevas tecnologias de la informacion y la mayor

integracion de las distintas economias regionales, generan una serie de

% Johanson y Vahine (1990) ‘Modelo de Uppsala’/ Escuela Noérdica.

100



circunstancias que facilitan el hecho de que una empresa pueda realizar

actividades internacionales en el momento de su creacion®’.

También es muy significativo e importante, no dejar de un lado su planeacién
estratégica, es importante que sus objetivos coincidan con la mision y visién de
la organizacion, y trazar planes para conseguir los recursos ineludibles para
llevar a cabo las metas a realizar. Por otra parte, no hay que olvidar que el
ofrecer productos con caracteristicas especiales, que generen valor al servicio,
y que sean atractivos para los clientes, marcara la diferencia frente a la

competencia.

Es necesario, dejar a un lado una de las razones por las cuales las Pymes no
quieren internacionalizarse, para el caso de Triplex y Accesorios EU, es haber
tenido malas experiencias con sus proveedores extranjeros, y ademas afirman
gue tampoco estan interesados en exportar porque porque tienen competidores
extranjeros muy bien posicionados. Segun Luis Weick, CEO de Sanchez &
Lehmann®?, la internacionalizacién es una de las pocas soluciones que tiene la
Pyme para incrementar sus ventas. Por lo general las pymes, quieren exportar
o hacer negocios internacionales, pero no se atreven a dar el paso por un

motivo universal: el miedo al riesgo. EI 80% de las Pymes lo reconocen.

*! L a Internacionalizacion desde el fenémeno “Born Global” (McDougall, Shane y Oviatt, 1994;
Owiatt y McDougall, 1994, 1995, 1997; Pla Barber y Cobos Caballero, 2002).

%2 sanchez & Lehmann, una Boutique de Estrategia para la Alta Direccion, red de expertos
constituida por directivos de empresas medianas y grandes multinacionales.
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Para mejorar sus procesos, estas Pymes deben tener presente tres

aspectos®:

¢En qué mercados penetrar? Estas empresas, como ya se ha dicho
anteriormente deben tener su planeacion estrategia de acuerdo a las
metas de rentabilidad que se proponen, hacer estudios minuciosos
sobre los mercados internacionales donde van a llegar a comprar sus
productos. Frente a la decision de como es mejor hacerlo, si avanzando
gradualmente en el proceso entrando primero en un pais y
posteriormente en otros, de nuevo es crucial saber qué ventaja
competitiva se busca y con qué recursos cuenta la organizacién para

tomar dicha decision.

¢Con qué estrategia de mercado? Para llegar a un mercado para
proveerse de los productos a distribuir, hay que conocer el mercado y
plantear una estrategia para incursionar en el. Existe una variedad de
estrategias 0 modos de incursionar econémica y comercialmente en
otros paises. Las mas conocidas son las exportaciones, inversion
directa, Join Venture, licencias, franquicias y como es en el caso de
estas Pymes, contratos de produccion. Para ese proceso de
internacionalizacion, las Pymes deben tener muy bien estructurada su

planeacidn estratégica.

> Lugo Benitez, J.E.: “El proceso de internacionalizacién de las empresas en el mundo
competitivo y globalizado actual" en Contribuciones a la Economia, junio 2007. Texto completo
en http://www.eumed.net/ce/
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e ¢Con qué tipo de organizacion? Estas Pymes deben conocer qué
empresas del mercado son las que ofrecen el producto que ellas
producen. La naturaleza de la ventaja competitiva que se busca lograr
mediante la internacionalizacion determina el tipo de organizacién a

asumir.

Una empresa no puede ser competitiva a nivel local, sin serlo
internacionalmente. Por tanto, las empresas que pretendan ser competitivas
deberan iniciar su proceso de internacionalizacion. De otra parte, sélo
aguellas empresas que sean competitivas a nivel nacional, podran impulsar

con éxito un proceso de internacionalizacion>*.

El beneficio e incluso el crecimiento, no pueden considerarse sino atributos
necesarios de la empresa competitiva, pero ya no son suficientes. Sélo la
presencia activa y creciente en escenarios internacionales, a través de
inversion propia y de alianzas de diverso tipo, constituye la prueba valida de
la competitividad sostenida. La competitividad fomenta el crecimiento y el

éxito.

> (Forsner, H., Ballance, R., 1990))
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El entorno econémico internacional actual se hace cada vez mas dinamico y
global®®. Tendencias como la creciente interdependencia entre paises, la
formacion de bloques regionales, el surgimiento de economias emergentes
enAsiay Ameérica Latina, asi como los sorprendentes avances
tecnologicos en diferentes sectores, configuran un entorno internacional
crecientemente competitivo y cambiante. Como consecuencia de estas
tendencias, los fendmenos de globalizacibn de los mercados e
internacionalizacion de las empresas se han acentuado, haciendo mas
necesario tener una vision cosmopolita e internacional de la actividad
econdmica y repensar los conceptos y estrategias econdémicas dentro de un

modelo de economia abierta.

Como término adicional en punto de una internacionalizaciéon o de algun
vinculo con mercados extranjeros se les recomendaria participar en
convenios y planes de desarrollo los cuales le permiten estar dispuestos en
cualquier momento a la oportunidad de generar un negocio a nivel

internacional.

% (Llamazares, O., 1999)
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CONCLUSIONES

El resultado general de esta investigacion arroja que estas Pymes tienen en
Sus procesos internos, algunos aspectos que las capacitan para tener un pefrfil
internacional; sin embargo, existen una serie de agentes internos, que las
limitan a soélo desenvolverse en el mercado local, que se evidencian
fundamentalmente en la falta de conocimiento de otros mercados en los que se
puede incursionar, la falta de proactividad y espiritu emprendedor, y que el
tamafio de la empresa sefiala que el capital es insuficiente para invertir en

actividades de internacionalizacién.

Generalmente, las Pymes de ésta investigacion, solo se limitan a conocer el
mercado local y regional; y no desarrollan la habilidad para manejar la
informacidén que ofrece el entorno global, desaprovechando las oportunidades
de potenciar su area de mercadeo para impulsar el crecimiento y obtener
ventajas de los tratados internacionales. Los empresarios Pymes que abarcan
este estudio, son ajenos a los analisis sectoriales, a la dinamica econémicay a

la lectura, creando grandes barreras a la hora de proyectar suempresa.

Las Pymes de ésta investigacion, como en el caso de Distribuidora Colombia,

Serna & Sandoval y Triplex & Accesorios, se mentalizan en subsistir,
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conformarse y permanecer en su mercado local, dejando de un lado “la
complejidad” afirman, del mercado internacional. Tienen consciencia de que
hacer sus actividades de distribucion en Colombia, no es equivalente a
realizarlas en un mercado extranjero el cual trae consigo sus propias politicas,
riesgo politico, comercial y su riesgo pais, inseguridad juridica, y el miedo a lo

desconocido.

Esta investigacion quiso esclarecer que es importante expandirse, evolucionar,
innovar y arriesgarse al abrirse a nuevos mercados porque asi, las empresas
se vuelven mas competitivas y pueden serlo tanto en el mercado local, como
internacional, por ello, la Pyme debe tener en cuenta que el mercado interior
esta saturado®™®, que no crece y se ha quedado pequefio y que cada vez mas,
la competencia en el mercado nacional aumenta. Si la Pyme cartagenera
adopta en sus politicas la proactividad y el coraje para tomar riesgos, teniendo
una sélida planeacidn estratégica, visionaria, que se proyecte hacia donde las
metas indican, pueden salir de un mercado que practicamente se ha vuelto
limitado y predecible, siendo competitivas en él, y estando preparadas para

serlo en uno extranjero.

La innovacion y el desarrollo tecnoldgico racionaliza la estructura productiva a
través de un buen direccionamiento estratégico, siempre es bueno aumentar el
tamafio de la empresa y su capacidad para competir. Las Pymes de esta

investigacion, caracterizan la innovacién en su servicio, como es el caso de

%8 |nternacionalizacion Empresarial, 2009 en http://slidesha.re/QeiaH
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Distribuidora Colombia Ltda., y Ortopédica Andina SAS, la primera maneja un
servicio personalizado cuando se realiza un pedido, y Ortopédica Andina SAS,
maneja politicas de acompafiamiento en quir6fano y seguimiento del
tratamiento del paciente, afirmando que la competencia soélo distribuye
productos similares, sin innovar en el servicio. °’El verdadero éxito de las
empresas radica en su capacidad de innovacion. Es l6gico que el que innova
no tiene nada que perder, pero si, mucho que ganar, porque si la idea es muy
buena, y logre colmar el perfil tan exigente del actual consumidor,

probablemente triunfara rapidamente.

Por otra parte, las empresas Serna & Sandoval y Triplex & Accesorios, no
innovan en su servicio, sino que realizan sus labores de distribucién igual que
la competencia. El carecer de un espiritu emprendedor, vuelve a las empresas
conformistas, poco ambiciosas y pueden crear una tendencia hacia el
aislamiento, y a pesar de que algunas de estas Pymes en estudio, tienen las
capacidades internas para realizar operaciones de internacionalizacién, si no

innovan en su servicio, se estancan y no sobresaldran como empresas.

Las Pymes cartageneras de esta investigacion se encuentran medianamente
preparadas, a manera general, para realizar procesos de internacionalizacion.
Sus debilidades radican en el manejo y estructura de la informacién, la
innovacion en el servicio y la seleccion de la tecnologia apropiada. Ademas de

ello, otros factores también afectan la decisién de internacionalizarse o no.

> Articulo: “Innovar o Morir”, autor: Alejandro Jauregui G, afio 2000. En Gestiopolis.com
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Cabe resaltar, que las Pymes de esta investigacion, que no tienen ni quieren
tener algun tipo de relacién con el mercado exterior, como es el caso de
Distribuidora Colombia Ltda., afirma tener cierto miedo al riesgo y ser
consciente de tener desconocimiento de los beneficios 0 ayudas por parte de
los organismos oficiales, que cuentan con programas de financiacion que les

pueden venir bien a la empresa.

La decisidn de internacionalizarse o no, se encuentra condicionada, no sélo a
las debilidades internas de las Pymes en estudio, sino también a la
mentalizacion y el concepto que tienen sobre arriesgarse a lo desconocido y a
la falta de emprendimiento e iniciativa. Una de las causas principales por las
cuales algunas Pymes carecen de espiritu emprendedor, son los tramites y
requisitos que se deben tener en cuenta para innovar, ademas de esto,
afirman no conocer programas de ayuda y asesoramiento, ni se toman la tarea
de averiguarlos, ese es el actual contexto en el que las Pymes estudidas
transmiten esa inseguridad al hablar de internacionalizacion o vinculos con el

mercado foraneo.
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ANEXOS

DISTRIBUIDORA COLOMBIA LTDA.

* - Fundada en septiembre de 1980.
« - Actividad econémica: comercial

+ Comercializacion de vinos, abarrotes y licores. Tiene un amplio portafolio
en las categorias de licores, aseo e higiene, alimentos, rancho y

galleteria y hogar.

MISION: “Nuestra mision es ofrecer un excelente servicio de comercializacion y
distribucion de productos de aseo, licores rancho y del hogar basandonos en
un almacenamiento légico y distribucion agil, contando con todo el recurso

humano calificado y motivado para ello”.

Distribuidora Colombia Ltda.

NIT 890403753-7

Tipo de sociedad Limitada

Actividad econdmica Comercial

Direccion Bosque, Diag. 212#53-115

Nombre de la  persona| Astrid Almeida

entrevistada

Cargo directora financiera

E-mail astridalmeida@distribuidoracolombia.com
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ORTOPEDICA ANDINA SAS.

- Fundada en marzo de 2004.

- Actividad econdmica: comercial

* Suministro de materiales ortopédicos, linea blanda y quirlrgica, y

comercializacion de materiales para el sector de la salud.

MISION: La empresa busca: “Generar riqueza, con el fin de contribuir al

progreso de la comunidad empresarial y del pais, liderando con calidad y ética,

el suministro integral de material de instrumentacion e insumos meédicos

quirtrgicos en el area de ortopedia y traumatologia, a través de clientes

exitosos, satisfaciendo sus necesidades, con eficiencia, responsabilidad y

eficacia mediante la atencion personalizada y optimizacion de recursos que

mejoren la calidad de vida”.

Ortopédica Andina SAS

NIT

806015838-4

Tipo de sociedad

Sociedad anénima simplificada

Actividad econdmica

Comercial

Direccion

Manga, Avenida La Asamblea, Cra. 22

N° 29-69

entrevistada

Nombre de la persona

Ivonne Gonzalez

Cargo:

Gerente general

E-mail

ivonegmartinez@gmail.com
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TRIPLEX Y ACCESORIOS E.U.

* - Fundada en septiembre de 2000.
« - Actividad econémica: comercial

 Distribuir material triplex, ferreteria, accesorios, materiales eléctricos y

materiales para construccion.

MISION: “Ofrecer productos y materiales de ferreteria y construccion en todo el
territorio nacional, garantizando la calidad de los mismos, a través de un

compromiso total de los miembros de la organizacién”.

Triplex & Accesorios E.U.

NIT

806008582-5

Tipo de sociedad

Empresa unipersonal

Actividad econdmica

Comercial

Direccion Barrio La Providencia, Diag. 31 #71-
15

Nombre de la persona entrevistada Marco Rey

Cargo: Gerente

E-mail triplexyaccesorios@hotmail.com
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SERNA & SANDOVAL LTDA.

« -Fundada en enero de 2005.

» - Actividad econémica: comercial

« Distribucion de abarrotes y viveres, y la compra y venta de licores, es

competidor directo de Distribuidora Colombia Ltda.

MISION: “Somos una empresa distinguida en el sector comercial, enfocada a

satisfacer las necesidades de nuestros clientes en el mercado de licores y

abarrotes, al cual nos dedicamos con un fuerte compromiso a proporcionar

calidad y profesionalismo”.

Serna & Sandoval Ltda.

NIT 830512178
Tipo de sociedad Limitada
Actividad econdmica Comercial

Direccién

Bosque, Avenida Crisanto Luque,

Diag. 21 #30-51

Nombre de la persona entrevistada

Juan Diego Giraldo

Cargo:

Gerente de operaciones

E-mail

juandiegogiraldo1918@hotmail.com
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TABULACION DE DATOS Y RESPUESTAS DE LAS ENCUESTAS

La siguiente tabla es la tabulacion que muestra el puntaje que

las Pymes, para llegar a tener perfil de internacionalizacion.

deben tener

Pregunta Valor a b [5 d
1 50 50 10 15 25
2 40 40 10 20 25
. 3 40 30 40 20 5 Seccion Empresa 245 puntos
Seccion Empresa n 35 10 5E i R
5 30 30 20 25 5
6 50 30 20 5 50
1 30 25 30 10 20
2 50 15 10 40 50
Seccion Empresario i gg 1; gg g; ;; Seccion Empresario 210 puntos
5 20 5 10 20 0
6 35 15 5 10 35
1 40 15 20 10 40
2 30 30 10 20 15
Seccion Objetivos i gg gg jg _11; gg Seccién Objetivos 200 puntos
5 30 10 30 5 25
6 25 10 25 5 20
1 30 10 30 20 5
2 45 25 10 45 5
Seccion Competencia 3 45 45 15 10 30| Seccion Competencia 220 puntos
4 50 20 25 A0 0
5 50 10 40 50 25
Puntos
Valor maximo de pregunta 50
Méaximo puntaje 875

Valor maximo de la pregunta: el maximo puntaje que tiene una pregunta.

Maximo puntaje: sumatoria de los puntajes de las variables empresa,

empresario, objetivos, competencia.

Fuente: los autores.
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Seccién Empresa

160-245 PUNTOS

Esta capacitada

110-159 PUNTOS

Esta medianamente capacitada

45-109 PUNTOS

No esta capacitada

Seccién Empresario

140- 210 PUNTOS

Esta capacitada

90-139 PUNTOS

Esta medianamente capacitada

45- 89 PUNTOS

No esta capacitada

Seccién Objetivos

150-200 PUNTOS

Esta capacitada

95- 149 PUNTOS

Esta medianamente capacitada

60- 94 PUNTOS

No esta capacitada

Seccién Competencia

140-220 PUNTOS

Esta capacitada

80-139 PUNTOS

Esta medianamente capacitada

30-79 PUNTOS

No esta capacitada

SUMATORIA DE PUNTAJES DE LOS 4 ENFOQUES

490-875 PUNTOS

Esta capacitada parainternacionalizarse.

489-275 PUNTOS

Esta medianamente capacitada

274-180 PUNTOS

No esta capacitada
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Las siguientes tablas muestran las respuestas que dieron las Pymes

estudiadas al ser entrevistadas, y la informacién que proporcionaron para

realizar los analisis y diagnéstico respectivo.

DISTRIBUIDORA COLOMBIA LTDA.

Distribuidora Colombia Ltda.

Pregunta

Valor

Seccion Empresa

Seccion Empresario

Seccion Objetivos

Seccion Competencia

h

TOTAL PUNTOS

Se encuentra preparada, total de puntos=610
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ORTOPEDICA ANDINA SAS

Ortopéedica Andina 5.A.5

Pregunta

Valor

Seccion Empresa

25

20

30

25

20

Seccion Empresario

30

50

20

a0

20

-

15

Seccion Objetivos

410

30

45

10

30

25

Seccion Competencia

10

25

30

50

h

a0

Se encuentra preparada, puntaje= 655

TOTAL PUNTOS
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TRIPLEX & ACCESORIOS E.U.

Triplex & Accesorios E.U. Pregunta Valor

1 15

Z 10
.. K 154
Seccion Empresa n 2]
5 4|

B 5

1 10

P 10

.. . 3 25

Seccion Empresario 1 z

5 20

B 20

1 5

2 10

.. I 3 5

Seccion Objetivos =

4 5

5 5

B 5

1 20

2 5

Seccion Competencia 3 5

4 15

5 20

TOTAL PUNTOS 360

No esta preparada, obtuvo un puntaje de 260.
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SERNA & SANDOVAL LTDA.

No esta preparada, puntaje: 250.

Serna & Sandoval Ltda. Pregunta Valor

1 30

2 ]
. 3 10§
Seccion Empresa 1 B
5 |

b 5

1 10

2 10

Seccion Empresario 3 ?

4 o

5 20

b 20

1 5

2 20

” freE 3 5

Seccion Objetivos =

4 5

] 5

b 10

1 20

2 10

Seccion Competencia 3 5

4 ]

3 20

TOTAL PUNTOS -
240
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ENCUESTA
DIAGNOSTICO DE INTERNACIONALIZACION DE PYMES EN CARTAGENA

Por medio de la presente encuesta elaborada por estudiantes de pregrado de
la Universidad Tecnoldgica de Bolivar se quiere transmitir 8l desao de conocer
y evaluar la capacidad de intemacionalizacion que tienen o pueden tener las
pequefas y medianas empresas en la ciudad de Cartagena.
Fundamentalmente se busca valorar ias diferencias existentes entre estas

empresas, el estudio de sus capacidades y recursos

Nombre o razon social: blm IR fJJKIA\MB\ 2 u-(\(]

NT: __ 0 4ADATHA- 3

Tipo de sociedad: | ﬁa_

=

Tamaiio: Ye @t
\ ]

Sector__{* oy A

Subsector: _'Cmmg!(ﬁ(‘dﬂ\

Actividad Economica:_Ci@rall.

Participa en actividades de exportacion.__ D,

Direccion: %Qbef IDEC(E{ 2la '&}17&2 -5

Nombre de sntravistado: _\shidl Saicdcy c.c._45 433495

Cargo: DT&%nrn_ Fnona oo Propietario (] Socio

Teléfono: _ (28 224 E-mait:_ASolwaciafOck Wwd om0 oy, Qm
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SECCION EMPRESA

En esta seccion es necesario valorar ia parte interna de la empresa como son

los trabajadores, capacidades y ejecucidn de produccion. Identificar  la
informacion y el moda en gue se refieja a los trabajadores su labor dentro de la
empresa, como parte de su motivacion y ver si son Utiles para el proceso de

internacionalizacion. (

W

1. ¢Coémo se proporciona la informacién en los cargos de la empresa? 3g

. Continuamente se busca y ofrece informacion nueva y relevante para la

marcha del negocio.

Se da a conocer |a informacién que hay a los posibles interesados.

La informacidn esta disponible y se proporciona a quien lo solicite.

Se ofrecen paquetes de informacién de acuerdo con los perfiles de los
cargos. '

Otra:

2. ;C6mo saben los trabajadores qué hacer y como?

Reciben dibujos y especificaciones.

Solo reciben 6rdengs. Por experiencia saben qué hacer

Acuden a registros formalizados de informacion de aplicacion general.

*Los supervisores dan instrucciones verbales.

N

Otra:

3. ;Coémo se administra la informacién de los equipos de produccion?

. Se cuenta con informacion actualizada relativa a innovaciones introducidas

por los fabricantes de maquinaria.

Se llevan expedientes de todas las maquinas, donde se incorpora toda la
informacion disponible.

Se guardan los catslogos e instructivos de fabrica.

No hay informacidn confiable sobre las maquinas.

otr: _ND S WM@Q}]

120



» | UNIVERSIDAD TECNOLOGICA DE BOLIVAR

| CARTAGENA 2010

4. ,Como se determina el valor de la tecnologia para la empresa?

Solo participamos en negocios para los que contemos con la tecnologia.
Una vez estudiada la oportunidad de rnegocios buscamos la mejor
tecnologia.

Se estima en funcidn de las oportunidades de negocios que abre.

La tecnologia es propia de cada negocio: al escoger el negocio escogemos
automaticamente la tecnologia.

Otra:

5. ¢:Como se fijan los precios?

Se determinan de acuerdo con los precios corrientes en el mercado.
Se construyen a partir de !os costos para alcanzar un margen
preestablecido.

¥ Se ofrecen ventajas de valor que justifiquen mejores precios que los del

m

mercado.
La empresa es |la que dicta los precios de mercado.
Oftra:

6. ¢Cémeo se desarrollan oportunidades en mercados de exportacion?
Se participa sistematicamente en negocios a través de la figura de
exportacion indirecta.

Se han realizado algunas operaciones de exportacion.

No se realizan operaciones de exportacion.

Se han desarrollado convenios e instancias para respaldar esfuerzos
colectivos de exportacion,

Otra: _NQ TET.\ﬁ\L'i&(A :

SECCION EMPRESARIO

Otro de los factores importantes a la hora de analizar las organizaciones, son

los empresarios. En esta seccidn analizaremos ei perfil de las organizaciones

FACULTAD CIENCIAS ECONOMICAS Y ADMINISTRATIVAS

121



¥ UNIVERSIDAD TECNOLOGICA DE BOLIVAR
FACULTAD CIENCIAS ECONOMICAS Y ADMINISTRATIVAS
CARTAGENA 2010

et

en base de los empresarics, destrezas y habilidades gerenciales importantes a
la hora de la consecucién de objetivos.

1. ¢Cémo se entrenan los trabajadores productivos?
*Se realizan continuamente actividades de actualizacion y recalificacién.
\/L Se imparten regularmente programas formales de capacitacian.
% Se desarrollan habilidades como resultados de su experiencia de trabajo.
£ Reciben entrenamiento especifico previo.
Z Otra

2. (Como se enfrenta la competencia?

X Se buscan nichos de mercado en gue los competidores no se interesen
mucho.
Se ofrecen productos similares a los de la competencia a mejores precios.

7~ Se eligen productos y mercados en que tengan mayores ventajas
competitivas y los mejores margenes.

L Se introducen innovaciones y nuevos praductos para superar a la
competencia.

L Ofra:

3. ¢Como se disefian los productos?
J Se adaptan modelcs anteriores existentes.
| Se desarrollan nuevos tipos que marcan las nuevas tendencias.
¥ Se elaboran disefios propios a partir de especificaciones.
I Se utilizan como referencia los de otras empresas del pais ¢ del extranjero.
L Oftra:

S0 v o\ ko Asmivedhe

4. ;Coémo se identifica y caracteriza a los clientes?
I No se identifican explicitamente; se van captando sobre la marcha.
}Q Se definen por su cercania geogréfica y nivel socineconomico.
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et

en base de los empresarics, destrezas y habilidades gerenciales importantes a
la hora de la consecucién de objetivos.

1. ¢Cémo se entrenan los trabajadores productivos?
*Se realizan continuamente actividades de actualizacion y recalificacién.
\/L Se imparten regularmente programas formales de capacitacian.
% Se desarrollan habilidades como resultados de su experiencia de trabajo.
£ Reciben entrenamiento especifico previo.
Z Otra

2. (Como se enfrenta la competencia?

X Se buscan nichos de mercado en gue los competidores no se interesen
mucho.
Se ofrecen productos similares a los de la competencia a mejores precios.

7~ Se eligen productos y mercados en que tengan mayores ventajas
competitivas y los mejores margenes.

L Se introducen innovaciones y nuevos praductos para superar a la
competencia.

L Ofra:

3. ¢Como se disefian los productos?
J Se adaptan modelcs anteriores existentes.
| Se desarrollan nuevos tipos que marcan las nuevas tendencias.
¥ Se elaboran disefios propios a partir de especificaciones.
I Se utilizan como referencia los de otras empresas del pais ¢ del extranjero.
L Oftra:

S0 v o\ ko Asmivedhe

4. ;Coémo se identifica y caracteriza a los clientes?
I No se identifican explicitamente; se van captando sobre la marcha.
}Q Se definen por su cercania geogréfica y nivel socineconomico.
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| No hay relacién: |a tecnologia es una herramienta para poder producir.
T Una vez estudiada la oportunidad de negocios, buscamos la mejor

tecnologia.
J Otra:

2. ¢Como se introducen los productos en el mercado?
Se tienen clientes leales que siempre estan dispuestos a comprarios.
Se introducen aprovechando las camparias de |a competencia.
~~ Se realizan pruebas de mercado previas a la intraduccion.
Se empiezan a ofrecer en cuanto estén listos para entrar.
Otra:

3. ¢Como se asegura la calidad de los suministros y de los
productos?

L Se capacita constantemente a los trabajadores que intervienen.

C Se tienen programas de calidad total en los que intervienen todos los
miembros de la empresa.

% La calidad es un compromiso. Los trabajadores estén organizados en
grupos para aseguraria.

7 Se inspeccionan rigurosamente los lotes de compra y de produccion.

| Otra:

4. ;Como se seleccionan los mercados objetivos?

. Se buscan preferentemente mercados en expansion, con mucho futuro.

Z Se prefieren mercados maduros y estables.
Se prefieren mercadaos sujstos continuamente a innovacion

~” Se opta por mercados grandes y abiertos, con clientes pequeiios y
NUMEerosos.

_ Oftra

5. ¢Como se establecen metas de crecimiento?
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1 Se proponen metas de aumenio de la participaciéon en el mercado en el
mercado hasta donde sean realizables financieramente.

J Se proponen metas ambiciosas basadas en la planeacion esiratégica y se
trazan planes para conseguir los recursos necesarios.

1 Se definen en funcion de la capacidad productiva.

¥ $e establacen a partir de cbjetivos de aumento de la participacion en el
mercado.

1 Otra;

6. ¢Qué tacticas se utilizan para introducirse en nuevos mercados?

LI, Se penetra a través de una estrategia de precios bajos.
Se ofrecen productos con caracteristicas especiales, atractivas para los
clientes, a precios interesantes.

[ Se procura la introduccion a la sombra de los competidores mas exitosos,
imitando sus productos y términos de venta.

X Se realizan campanas especificas de introduccién gue llegan por medios
adecuados a los principales clientes.

C Otra

SECCION COMPETENCIA

En esta seccidn es necesarno valorar las tendencias de las empresas del
mismo subsector para identificar su nivel de recurscs y capacidades con
respecto a su competencia sectorial. Identificar qué diferencia a una empresa
de otra y qué valores agregados son Utiles para el procesa de
internacionalizacion. También identificar aquellas practicas comunes que
poseen y llevan a cabe estas empresas y de qué modo son instrumentos para
incorporar del entorno para [a perte intema organizacional.
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1. ¢Como se incorpora informacion sobre avances realizados en
otros lugares?
Il Se reciben y crrculan revistas significativas de la espedialidad.
“t El personal técnico participa en asociaciones y congresos.
*Se reportan e integran constantemente observaciones y visitas incluso a
competidores.
| Se adquiere informacion seleccionada.
L Otra:

2. (Cémo se toma en cuenta el comportamiento de la
competencia?
)(_ Se reconocen ventajas y desventajas de los competidores.
Se copian practicas de los competidores,
Se modifica la informacién para reflejar estas nuevas practicas.
No se cuenta con informacion sobre |la compstencia.

Otra:

3. ¢Como se desamrrollan caracteristicas distintivazs de los
productos?
)'é. Se generan nuevas ideas y se promueve el interés de los clientes para
probarias.
Se desamrollan a partir de la experiencia de aplicacion de los clientes.
No hay grandes diferencias entre nuestros productos y los de Ia
competencia.
— Se aprovechan las que proporciona el suministrador de tecnologia.
| Otra:

4. ,Como se enfrenta a los competidores existentes?
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'+ Se estudian las ventajas y desventajas de los competidores y se comparan
con las propias.
*Se proyectan acciones de largo plazo que contemplen las probables
reacciones de los competidores y se trazan programas para realizarlas.
|  Se desarrollan preductos o caracteristicas de mayor valor y se dan a
conocer las diferencias.
Il Otra.

5. ;Come se identifican oportunidades de desarrollo de
caracteristicas o ventajas competitivas?

Z Por imitacidn de las novedades introducidas por los competidores.

)C Como parte del esfuerzo por encontrar aplicaciones de resultados de
investigacion.
Todo el tiempo se estan buscando oportunidades a través de un programa
continuo de innovacion tecnoldgica.

[ Principalmente a través de los reportes de aplicacion de los productos tanto
propios como de la competencia.

C Otra:

127



Ei;*—-}‘*"‘ ‘] UNIVERSIDAD TECNOLOGICA DE BOLIVAR .
5;. FACULTAD CIENCIAS ECONOMICAS Y ADMIMISTRATIVAS
S j CARTAGENA 2010

ENCUESTA
DIAGNOSTICO DE INTERNACIONALIZACION DE PYMES EN CARTAGENA

Por madio de fa oresente encuesta olaborada por estucianles de pregraco ce
A Universidad Tecnolbgica de Bolivar se quiers transmitic el desea de conooer
y avaluar la capacdad de irtamacionalizazidn que tiensn © puecen tencr las
aequefas Y medisnas empresas en la ciodad  de Cartagena

Fundamaniairvents  se busca valorar las ditsrencias exstzntos antre estas

Cemprosas, of estudio de sus capacidades y recursos.

Noimibre o raen sucal, _Q*’-_]dé & fCﬁ____E_\ﬁ:E:ﬂﬂ SAL

NIT- 'ﬂﬂ-t-ﬁ&”.%ﬁ"q-
Tine de scciedsd: NS

Tamano (MG Phediciney Q@?@riﬂﬂ -

Seslor, &i{‘dd :

Subsnocior, CD"U" i il Zador

Actividad Econcmica’ rﬁ',[mmﬂ‘*ﬁ?}mi{:ﬁ %‘m Oroficlicat

Partcipa en actividades ca exporiacicn: m

Diirecoicon: — . -

Neenbre da! entravisade  POVE, fff)ri flllrﬂ? coc_EARR2Z2Y,
Cargo: (Jéﬁﬂlﬁi (eeval Propietado 1 Socio ]

Telaton: . Egrail ﬁmﬂﬁ‘ﬂﬁhﬂﬁl @ﬁ W‘u!’]%ll Lovin

Feop
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SECCION EMPRESA

En esia secodn es necesonio valorar la sarte interna de la empresa coma san
ws trabaadores, capacidades vy gjecucitn de produccior dentificer la
infonmacian v 2l modo en guc 59 rellsfa a los babajsdores S0 abor dantra da la
ernoresa, como parte deosu motivasior v ver =i san tiles pars el pocess da

miernacionalizacian,

1. JC6mMo se proparciona la informacion en los cargos de la empresa?
< Canfinuamanta se busca y olrece infornackin nueva y relovantn para |a
marcha del nogocio.
C 52 daa conoss 3 nfumizeidn que hay a las oosihles interesacdos,
[ Lairformacicn estd disponibic y 5o proporsiona a cuisn 1o solicie.

%54'! offecen pagueles ce inforrmacidn de gocucrce con los pediles de log
cArgns

_ Olra:

2. sComo saban ios trabajadares qué hacer y cdma?
— Recikern dibuos v especificasioras.
Solo recioer drdenes. Por sxperienciz saban gquea hacer
‘F‘xuudsn g registros formatizedos de informasion de aplcacian general.
Laz suparvisores dan instruccionas veroales.

Oilra __I.,@gﬁ . ﬁﬁ ID'@:_]?}__

3. iCome se administra ta infarmacion de Jos eluipas de produccion?
x Se puents con irformacién actualizads relative a innovaciones introducidas
o los TEbncanss de macuinaEnis.
I Sz llevan expediontc: do todas las maquiras, donds =2 incorpora todz s
orrnacion dispon bl
I Sec guerdan los catdogos & insliructivos de fabrics,

I Mo khey nformacicn corfizble sobre las maouings.

C Oira JD Q’_EHLL{:L-__________:__ W, —
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4. ;Como se determina ¢l valor de la tecnologia para la empresa?

r1 Solo participamos en negocics para los que conlemos ca la tecnaicgia.

XU: & vee eswdieda la oporlunidad de negeocios buscamos la mejer

tecnologia
Se estina en funcion de las oportunidadies de negecios gue abre.
La tecnelogia cs propia de cada negocio: al cscoger &l Negocio escogemass
automaticamente I3 tecnvlogia.

L Otra:

5. ¢Como se fijan los precios?

Se determinan de acuerdo con los precios sorientes an el mercado.
*Sa censtruyen a partir de ios costos paia alcanzar un margen
preesabicods,
e ofrecen ventajas de valnr que jusiifiquen megjores peecios que los del
mercado.
T lLaocmpresa es (a qua dicta los precios de mercado
| Obra

6. ¢COmo se desarrolian oportunidades en mercados di exportacion?
Ce paricpa sisterndticamnente en negeciss a traves de la figara de
exportacion indirecta.
& & han realizade aigunas operaciores da exoortzcidn.
x No se ~ealizan op=rasiones ce exporiacicn.
[ Se han desarroliade convonios e insiancias para resoaldar esfuerres

calenivos do expuoitzation.

Q1ra: _I}n\ g

SECCION EMPRESARIO

Otra rle los factores inperlanies a la nora de analizar las organizacionss, sor

03 errprasanos. En esia seccién analizaremes el nerfil do les croanizss’ anes
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S A T A LR -

on basc do los empresanas, destrezas v habilidades gerenciales importanies £

d bura de la consecucian de objativos,

1. jComo se entrenan los trebajadores productivos?

Se mealizan cominuamante actividades de actuaizacion y recalificacion,
-17L Se imparten regularnonte programas formales de capacilacian
p{ Se desarra'lan habilidades come resuitadas da su experiencia de trabajo.
I Reciben antranamizrto cspecitico pravic.,

L Ctra

2, pComo se enfrenta la competencia?

1 So ouscan nichos d2 mercado en que los competicores no 58 interesen
I,

7 &oofrocon produsios similares 2 los oz la competancia @ mejores precios.

?{ Se sligen orocuctos oy mErcados Bn0 gus BOgEN TAYGIRS  wartajas
compslitvas ¥ los moicrce mérgones.

*Sc introducesn innovaciones v nuovas  produciog pars superar 4 A

compatenaia.

ira:

3. ;Como se diseian los productos?
[ Se adaptan rmodslos anlerores axsiantaes
Sk desarroilan nuovns 1005 que marcar @8 nueyvas tendencias
1 Se elsboran: disefos propios a pair de cepacificaci onss
1 Seutlican oomoe refarencia los de obras empresas dol pais o dol exirancro.

O Otra:

NB

4. rComo == identifica y caracteriza a los clicntes?
| Moose wentfizan explicamante; 5o van coptendo sobre la mari-=

e clalinen por s aercania gaogratica y nive! sccinsmordnmicn
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1 Se cansultan estudios de mercado existentes y sc identifican a parlic de
caracteristicas comunes ancontradas en ellos.
Se desarro lan “retraios hablacos" basados en la aprociacion de nuestros

vandedares referenie al perfll de las compradaras
ova: Tokeenciod toperiigked O Lophalth foy oales.

5. ¢Como se ajustan los productes a las necesidades y expectativas

dz los clientes?
‘I No se bacen ajustas especificos pero se procura cumplic con las nonnas
zplicables.
T Se hacen scndess perigdicos o se reglizan cncucstas enbre usuaEnios
significatives nara idertificar oporiunidadas ce mejors,
x S2 macran sontinuamante os preductos y se readzan consultas y prusbas

o1 mercados o con ciientes representativos.

| Cira: HE ¥ 5

6. .Como sc definen las especificaciones de los productos?

_as definen y establacen los clienics.
Las definer: los resporsabies de las funciones téoricss.

11 La exoerencia misma en &l n2gecio las ha ico determinande.

Il Se elaboran ¥ definen conuntamentie enlee 105 téenicos dz la ernpresa y as
clisntes.

7 s o] L= S

SECCION OBJETIVOS

1. ;Como se relaciona la opcion tecnolégica con la estrategia general
del negocio? X B

.| Desarrcllamos paraelamene 2l negosic y la tecnolugia

1 Sclo partizipamos er ragocios 80 o gue conlemos Gan 195 corcaimisnios

Kf*;’g?é: % EACULTAD CIENCIAS ECONOMICAS Y ADMINISTRATIVAS
Y 55.‘.(
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I Mo hay relacion: lateonologia s ung herramienta para poder producir,
) Una wvez eshudiada |la oportunidad de negocios, buscamos lad mzjo

wnonalogiz.

2. yComao se infreducen tos productos en el mercado?

* Se tienen dientes l2ales que siempre 2stan dispuostos a comprarlos.
_ Seinlroducen apravechando las camoaias de la competancia.

}{'_ Sa realizan pruebas ce mercado previas a la intraducse an

I Beompesan 8 ofreoor on cuanto estan stos oarg entrar.

r Chra

3. sC0mo s assgura la calidad de los suministros v ode los
productos?

Tl,a‘f-\ Se vapsciia constanenents & los trabajadaras gus inlervisnen.

?1- Se tiensn prgramas do celidad total en loe gue intsrvienen todos los
micmoras de la empiesgd.

*La calidad a5 un compromizs Los fraoajadorcs 2stao organizados en

CFLS RArA AsocUraEra.

% Senspeccionan rigurcsamenta los latss do compra v de produccidn,

— Qira

4, CAma se seleccionan los mercados objetivos?
*E@ buscan preferentements mercados sn exnansion, con mucho futors,
‘}{ Se pretiecen mercados maduras y estanlas,
[ Seprefieren mercados sujstos continuamente & innovacien
Sz opta por mercados grandss v oabierdos, con cliznbes pequenos v
PILTIET DS,

C o’

5. iGomo se establecen metas de crecimionto?
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I Sc proponen metas de aumento de la particioacion en el mercaco en el
mercace hzsla donde sean realizebles financie amente.
*Sc proponcn metas ambiciosas basadas en la plancacién esiratégca y se
trazan planes para Conseguir los recursos necesarios
C Sadefiner eniuncién do la capacidad praductiva,
L Sc ostablecen a partir de objetivos de aumenio de la participacién en el
mercado.
C Ota

6. ¢Queé tacticas se utilizan para introducirse en nuevos mercados?

M. Se peaeira a través de una sslisley @ de precios bajus
Sz cfrecen producios con caracleristicas espacalos, atractivas para 1as
clientes, a precios inleresantes.

Il Se precura lg introcaccidn & la sombra de los compatidares mas axitosos
imitande sus productos y 1IErminas de venta

C Sz realizan cempafaz especifices de introduccion gue lisgan por medios
adecuzdos a los orincipalas clenles.

O Oira;

SECCION COMPETENCIA

En esta seccion es penesarovalnrar 1as endencias oo s emarssas ocl
mismo subsectos para identficor sa nival de recursos v capacidades con
respecio & su competencia seclonal. ldentificar qué diferenca & una empresa
de ofra y cué vaoes agregaces son Uliles para el procsse de
internacivnzlicacicn. Tankign identificar aquelas practicas comunes qus
pesaan v llevan a cabo esics empresas y e gué moda son nstrumentos para

imcorporsr agl 2imomre para fa perte 'ntarna organizaoicnal.
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1. 2Como se incorpora informacidn sobre avances realizados en
otros lugares?
Sereciban y circulan revislas significativas de 2 cspocialidad
=| personal técnica padicipa en aseciacionss y congresos.
I Soreporan & integran conslantemsnta obearvaciones y visitas incluso a
anmoetidores.
-:‘if- 2 adquiers informacidn selecoionaca.
Ohra:
o B el

2. JC4mo se toma en  cuenta el comportamiento de la
compotoncia?
S TRCOPGGED vamtaas y dasvertsjas de los oo petidoros.,
Se copian practizas de los compet doras,
—  Se modifics la infarmanicn pare refigar estes nuovas practicas
74 Mo se coenta con informacian sobre la comoslencia.

— Qlra

3. 4Como sc  desarrollan caracteristicas  distintivas  de los
productos?

1 Se generan nuevas ideas v ose promueve 8 nterés co los clentas nara
probaras,

Il Se dasarollan a parbr de la expenencia de aplicacion da los olisnies,

Mo may cranddes cilersncras entre noestos productos v los de la
competencia.
S gpiovschan las gus proporoiona & sUmiisirador oo feonn ogia

" ora “Rouhen S acomdiamiento en ¢, Guidiane (A

4, ;Como 52 enfrenta a los compelidores existentes?
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3. ¢Cémo se desarrollan caracteristicas distintivas de los
productos?

Il Se generan nuevas ideas y se promueve el interés de los clientes para
prcbarlas.

L Sedesarrollan a partir de la experiencia de aplicacidn de los clientes.

LI No hay grandes diferencias entre nuestros productos vy los de la
competencia.

‘% Se aprovechan las que proparcicna el suministrador de tecnolagia.

I Ofra:

4, ;Como se enfrenta a [6s competidores existentes?
)6 Se estudian las ventajas y desventajas de los compsetidores y se comparan

con las propias.

U Se proyectan acciones de largo plazo que contemplen las probables
reacciones de los competidores y se trazan pragramas para realizarlas.

N Se desarrollan productos o caracteristicas de mayor valor y se can a
conocer las diferencias.

Il Ofra:

5. ;Como se Identifican oportunidades de desamollo de
caracteristicas o ventajas competitivas?

L. Porimitacién de las novedades introducidas por los compelidores.

T)‘[ Coma parte del esfuerzo por encontrar aplicaciones de resultados de
investigacién.

C Todo el tiempo se estan buscando oportunidades a través de un pregrama
continuo de innovacién tecnolégica.

" Principalmente a través de los reportes de aplicacion de los preductos lanto
propios ccmo de la competencia.

. Oftra:
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ENCUESTA
DIAGNOSTICO DE INTERNACIONALIZACION DE PYMES EN CARTAGENA

Por medio de la presente encuesta elaborada por estudiantes de pregrado de
la Universidad Tecnolopica de Bolivar se quiere trarsmitir €l deseo de conocer
y evaluar la capacidad de intemacionalizacion que tienen o pueden tener las
pequeftas ¥ medianas empresas en la ciudad de Cartagena.
Fundamentalmente se busca valorar las diferencias existentes entre estas
empresas, €l estudio d= sus capacidades y recurses.

Nombre o razén social ii;glﬁb 5{ MNigS0RDS T U-

N 06 (B 588 - D

Tipo de sociedac: _ EARLEIR (o {ERE0NA
Tamanio '—‘2‘65(05‘6{3”
Sector,____LONMBFCARY

Subsector:

Actividad Economica: CO'-\'\@QP'\

Participa en actividades de exportacién: I\YO . s
Direccion: DN, 2% H - 15 (G040 W @ondavup
Nombre del entrevistado: __ ¥ibg4o ¥ w( |22 cc. \. L] qeﬂ

Cargo. __0A@Te Propictarioc @ Sccio
Teléfono: _ 631\ B3 E-mail: M&xﬁqmﬂ'\os@\\&ma‘.l o
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SECCION EMPRESA

En esta s=ccion es necesario valorar la parie interna de la emoresa como son
los trabajadores, capacidades y ejecucion de produccior. identiicar la
informacion y el mcdo en que se refleja a los trabajadores su labor dentro de la
empresa, como parte de su maotivac én y ver si son (tiles para el procesa de

internacionalizacicn.

1. ¢Cémo se proporciona la informacion en los cargos de la empresa?

0 Continuamente se kbusca y ofrece informacién nueva y relevante para la
marcha del negocio.

I Se da a conocer |a informacion que hay a los posibles interesados.

7. La informacién esta disponible y se proporciona a quien lo solicite.

J Se ofrecen paquetes da informacién de acuerdo con los perfiles de los
cargos.

‘1 Ofra:

2. Co6mo saben los trabajadores qué hacer y ¢como?
¥ Reciben dibujos y especificacianes.
J Sole reciben drdenes. Par experiencia saben qué hacer.
Acuden a registros formalizados de informaciér de aplicacion general.

|
7 Laos supervisores dan instrucciones verbales.
9

Otra; _(cffiond § DRIl A va};e%msﬁw Cemtiel w\!@,gwh)

3. (Cbmo se administra la informacion de los equipos de produccién?
7 Se cuenta con informacién actualizada relativa a innovaclones introducidas
por los fabricantzs de maquinaria.
I Se llevan expedientes ¢ todas las macuinas, donce se incarpora toda la
informacién disponible.
. Se guardan los catalogos e instructivos de fabrica.
I Mo hay informacidn confable sobre las méqguinas.
I Ofra:
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4. ;Como se determina el valor de la tecnologia para la empresa?
':Ii:_ Saolo participamos en negocios para los que contemos con la tecnologia.
I Una wez estydiada la oportunidad de negeocios buscamos la mejor
tecnologia,
L Se astima an funcion de las oportunidades de negocios qus abre.
L. Latecnologia 2= propia de cada negocio: al escoger 2l negocio escofemos
autamaticamente la techalogla.
L Otra:

5. pCémo sa fijan los pracios?
C Se determinan de acuerda con los precios corrientes en el mercado.
T Se construyen a parir de los costos para alcanzar un margen
presestablecido.
‘;]!. Se ofrecen ventajas de valor gue justifiguen mejores precios gue los del
mercado.
| La empresa es la que dicta los precios de mercado.
| Cira:

6. 3CoAmo sa desarrcllan cportunidades en mercados de exportaclon?
7 5S¢ participa sistemaficamente en negocics 2 Tavés de la figura de
exportacion indirecta.
)41 Se han realizado algunas aperacionss de expartaciin,
I Mo se realizan cperaciones de expartacion.
J 3e han desarrcllado convenios e instancias para respaldar esfuerzos

colectivos de exportacion.

1 otra Bkl pnerse YO S &5

it

.
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SECCION EMPRESARIO

Otro de los factores importantes a la hora de analizar las organizaciones, son
lcs empresaros. En esta seccién analizaremos el perfil de las organizaciones
en base de los empresarios, destrezas y habilidades gerenciales imporiantes a
la hora de la consecucion de objetivos.

1. ¢Coébmo se entrenan los trabajadores productivos?
¥ Se realizan continuamente actividades de actualizacion y recalificacion.
Se imparten regularmene programas formales de capacitacién.
| Se desarrollan habilidades como resultados de su experniencia de trabajo.

" Reciben entrenamiento especifico previa.
n Ofra: Xk_ogq&rm" B WY N V1% 2 1T

2. ¢(Cémo sa enfrenta la compatencia?

B Se buscan nichcs de mercado en gue los competicores no se interesen
mucho.

Il Se ofrecen productas similares a los de la competencia a mejores precics.

0 Se eligen productos y mercados en que tengan mayores ventajas
competitivas y los mejores margenes.

11 Se introducen innovaciones y nuevos productos para superar a la
competencia.

| Ofra:

3. ¢Cémo se disefian los productos?
1 Se adaptan modelos anteriores existentes.
| Se desarrollan nuevos tipos que marcan las nuavas tendencias.
"1 Se elaboran disefios propios a partir de especificaciones.
7 Se utilizan camro referencia les de otras empresas del pals o del extranjero.

J Otra:
NO KpPRApNTE NU PN A
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4. ¢Coémo se identifica y caracteriza a los clientes?

I No se identifican explicitamente; se van captando sobre la marcha.

" Se definen por su cercanla geografica y nivel socioecondmico.

)( Se consultan estudios de mercado existentes y se identifican a partir de
caracteristicas comunes encontradas en ellos.
Se desarrollan “retratos hablados® kasados en la apreciacion de nuestros
vendedores referente al perfil de los compradores.

C Otma:

§. ¢Como se ajustan |os productos a las necesidades y expactativas
da los clientes?
X No se hacen ajustes especificos psro se procura cumplir ¢on las normas
aplicables.
Il 8e hacen sondeos periddicos 0 se realizan encuestas entre usuarios
significativos para identificar oportunidades de mejora,
2 Se mejoran continuamente los productos y se realizan consultas ¥ pruebas
en mercados o con clientes representativos.
C Otra:

6. (Cémo se definen las especificaciones de los productos?
Las definen y establecen /os clientes.
L Las definen los responsables de |as funciones técnicas.
™ La experiencia misma en el negocio las ha ido determinando.
Il Se ¢laboran y definen conjuntamente entre los técnicas de 1a emgresa y los
clientes.
! Otra:

141



UNIVERSIDAD TECNOLOGICA DE BOLIVAR
FACULTAD CIENCIAS ECONOMICAS Y ADMINISTRATIVAS
CARTAGENA 2010

SECCION OBJETIVOS

1. ¢Cémo se relaciona la opcién tecnoldgica con la estrategia general
del negocio?
I Desarrollamos paralelamente el negocio y la tecnologia.
1 Solo participamos en negocios en los que contemas con los conccimientas
necesarios.
I No hay relacion: la techologia es una herramienta para poder producir,
-3 Una vez estidiada la oportunidad de negocios, buscamos la mejor
tecnologla.
i~ Oftra:

2. ¢Cémo se introducen los productos en el mercado?
‘I Se Lenen clientes leales que siempre estan dispuestos a comprarios.
7 Seintroducen aprovechando las campafias de la competencia.
J Se realizan pruebas de mercada previas a la intraduccién.
3( Se empiezan a oftecer en cuanto estdn listos para entrar.
"1 Otra:

3. (Como se asegura la calidad de los suministros y de los
productos?
L. Se capacita constantemente a los trabajadcres que intervienen,
I Se tienen programas de calidad total en los qua intervienen todos los

miembros de la empresa,

Y4 La calidad es un compromise. Los trabajadores estan organizados en
qrupos para aseguraria.

N Seinspeccionan rigurosamente los lotes de compra y de produccion.

J Otra: & cdfenie 'rfmﬁ (ale cafaniom fn cAfany
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4. ;Cémo se seleccionan los mercados objetivos?

N Se huscan preferentemente mercados en expansién, ccn mucho futuro

A Se prefieren mercados maduros y estables.

1 Se prefieren mercados sujetos continuamente a innovacion

i Se opta por mercados grandes y abiertos, con clientes pequefios y
NUMErosos.

C Otra:

5. ¢(Como se establecen metas de crecimiento?

L Se propcren metas de aumento de la participacién en el mercado en el
mercado hasla conde sean realizables financieramente.

0 Se proponen metas ambiciosas basadas en la planeacion estratégica y se
trazan planes para consequir los recursas necesarios.

o

Se definen en funcidn de la capacidad productiva.

ﬁ Se estavlecen a partir de objetivos de aumento de la participacion en el
mercado.

[ Ofra:

6. ¢Qué tacticas se utilizan para introducirse en nuevos marcados?

Il Se péﬁéfr; a través de una est-ategia de precios bajos.

‘1}( Se ofrecen productos ¢on caracteristicas especiales, atractivas para los
clientes, a precios interesantes.

71 Se procura la introduccién a la scmbra de los competidores mas exitosos,
imitando sus productos y términos de venta.

2 Se realizan campanas especificas de introduccion que l'egan por medios
adecuadcs a los principa’es clientes.

-~ Otra
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SECCION COMPETENCIA

En esta seccion es necesario valorar las tendencias de las empresas del
mismo suosector para identificar su nivel de recursos y capacidadss con
respecto a sJ competencia seclorial. ldentifica: gué diferencia a una empresa
de otra y qué valores agregados son LUtiles para el procesc de
internacionalizacion. También identificar aquellas précticas comunes que
pcseen y llevan a cabo estas empresas y de gqué modo son instrumentos para
incorporar del entorno para la perte interna arganizacional.

1. ¢(Cémo se incorpora informacion sobre avances realizados en
otros lugares?
L Se reciben y circulan revistas significativas de la especialidad
| El personal técnico participa en asociaciones y congresos.
% Se reportan e integran constantemente observaciones y visitas incluso a
competidores.
| Se adquiere informac'én seleccionada. /
C Otra:

2. ;.Como se toma en cuenta el comportamiento de la
compatencia?
% Se recanocen ventajas y desventajas de los competidores.
C Se copian précticas de los competidores.
| Se modifica la informacion para reflejar estas nuevas practicas.
I Ne se cuenta con informacién sobre la competencia.
I Otra:
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3. ;Como se desarrollan caracteristicas distintivas de los
productos?

O Se generan nuevas ideas y se promueve el interés de los clientes para
probarlas.

1 Se desarrcllan a partir de |la experiancia de aplicacién de los clientes

‘I No hay grandes diferencias entre nuestros productos y los de la
competercia.

\ﬁ Se aprovechan las que proporciona el suministrador de tecnalogia.

| Ofra:

4. (Cémo se enfrenta a los compstidores sxistentes?
)( Se estudian las ventajas y desventajas de los competidores y se comparan

con las propias.

I Se prcyectan acciones de largo plaza que contemplen las probables
reacciones de los competidores y se trazan programas para realizarlas.

C Se desarrollan productos ¢ caracteristicas de mayor valor y se dan a
canocer las diferencias.

" Ofra:

5. ¢Cémo se identifican oportunidades de desarrollo de
caracteristicas o ventajas competitivas?
| Porimitacién de las novedades introducidas por los competidores,
§{ Como parie del esfuerzo por encontrar aplicaciones de resultados de
investigacidn.
| Taodo el tismpo se estan buscando oporwunidades a través da un pragrama
continuo de innovacion tecnolégica.
1 Princlpalmente a través de los repartes de aplicacion de los productos tarto
propios como de la competencia,
71 Ofra:
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ENCUESTA
DIAGNOSTICQO DE INTERNACIONALIZACION DE PYMES EN CARTAGENA

Por medio de la presente encussta elaborada per estudiantes de pregrado de
la Universidad Tecnoldgica de Bollvar s2 quiere transmitir el deseo de conocer
y evaluar |la capacidad de intemacionalizacion que tienen o pueden tener las
pequefias ¥y medianas empresas en la <cudad de Caragena.
Fundamentalmente se busca valorar las diferencias existentes entre estas
empresas, el estudio de sus capacidades y recurses.

Nombre o razon sccial: ‘SERRA & SNDOL, DD - ol
N _ D202

Tipo de sociedad. W \ATRON

Tamano:;_REREDH

Sector,_ Corefan

Subseactor:; = g

Actividad Ecanomica: mﬁg“m@ Y Lo ER R M B AT

Participa en actividades de exportacién: N O NUNUA
Direccion: Vit A @IAMOE D6, 2 W30 -
Nombre del entrevistado: YW DW&e0 apddlyy ¢

Cargo: __ GEREIE Propistarioc [] Socio [
Teléfona: 204 5Y E-mail: _ SO & Wiwion Lo
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SECCION EMPRESA

En esta seccién es necesario valorar la parte interna ce la empresa como 3on
los trabajadores, capacidades y ejecucion de produccion. |denidficar fa
informacion y el modo 2n que se refleja a los trabajadores su labor dentro de la
empresa. como parte de su motivacién y ver si son Utiles para el proceso de
internacionalizacion.

1. .Cémo se proporciona la informacién en los cargos de la empresa?
ﬁ Continuamente se busca y ofrece informacién nueva y relevanie para la
marcha del negocio.
71 Se da a conacer la informacién que hay a los posibles interesados.
\l'.'_ La informacién ests disponibla y se proparciona a quien lo solicite.
Z Se ofrecen paquetes de informacién de acuerdo con los perfiles de los
cargos.

 Otra:

2. yCémo saben los frabajadores qué hacer y como?
X. Reciben dibujos y especificaciones.
C Solo reciben drdenes. Por experiencia saben qué hacer.
L. Acuden a registros formalizados de informacion de aplicacién general.

I" Los supervisares dan instrucciones verbales.

r owe: Gf6S 4 sulEiasian.

3. ¢Cémo se administra la informacion de los equipos de producclion?

C Se cuenta con informacion actualizada relativa a innovaciones introducldas
por los fabricantes de maguinaria.

X Se llevan expedientes de todas las maquinas, donde se incorpora toda la
informacion disponible

11 Se guardan los catdlogos ¢ instructivos de fabrica.

1 No hay informacion confiable sobrs las méaquinas.

Il Omra:
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4, JCdomo s determina el valor de |a tacnologia para la emprasa?

y\ Solo participamas &n negocios para os gue contemaos con (& tecnolagla.

0 Una wvez estudiada |a oportunidad de nsgocios buscamos la mejor
tecnologia,

1 Seestima en funcldn de las oportunidades de negocios que abra.

1 La tecnologia es propia de cada negocio: al escoger &l negocio essogemos
aytomdticaments la tecnologia.

1 Orra:
5. ¢Como se fijan |os precios?

?ﬂ‘ Se determinan de acuerdo con los precios cormentes en &l mercado.
1 Se constuyen a parlir de los costos para alcanzar un margen
preestablecids.
| Se aofrecen ventajas de valar que juslifiquen mejores precios que los del
mercado, '
1 Laempresa es la que dicta los precios de mercado.
| Chra:

6. 2Como se desarrollan oportunidades en mercados da exportacidn’?
Se participa sistematicamente en nagocics a través de la figura de
exportacion indiresta.
Se han realizado alguras apsracionas de exportacian.
Mo =& realizan operacionss de exportacion,

T S2e han desarrcllade convenios e instancias para respaldar esfuerzos

colectivas de exportacian

otra:_Boncty TE Wb EXUERND,
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SECCION EMPRESARIO

Otro ¢e los factores importantes a la hora de analizar las organizaciones. son
los empresarios. En esta seccidn analizaremaos el perfil de las organizaciones
en base de los empresarios, destrezas y habilidades gerenciales importantes a
la hora de la consecucién de objetivos,

1. ¢Cémo se enfrenan los trabajadores productivos?
¥ Se realizan continuamente actividades de actualizacion y recalificacion.
}.( Se imparten regularmente programas formales de capacitacian.
I Se desarrollan habilidades como resultados de su experiencia de trabaja.
Redihen entrenamiente especlificc previa.

G
C Ota:

2. (Cbéma se enfrenta la compstancia?

L Se buscan nichos de mercado en que los competidores no se interesen
mucho.

ﬂ Se ofrecen productos similares a los de la competencia a mejores precios.

U Se elgen productos y mercados en que tengan mayores ventgjas
competitivas y los mejcres margenes.,

M Se introducen innovaciones y nuevos preductos para superar a la
competencia.

1! Ofra:

3. ;Como se disefian los productos?
B, Se adaptan modelos antenores existentes.
C Se desarrcllan nuevos tipos que marcan las nuevas tendencias.
C Se elaboran disafios progios a partir de especificaciones,
L Se utilizan como refarancia los de otras empresas del pals o del exiranjera.
I. Otra:
S5 Lorefn, ?9\ QecOU.
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4. ;Como se identifica y caracteriza a los clientes?
| Nao se identifican expliciiamente: se van captando sobre la marcha.

71 Se definan por su cercania geagrafica y nivel sccioecondmico.

1 Se consultan estudios de mercado existentes y se identifican a partir de
caracteristicas comunes encontradas en ellos.

A\ Se desarrollan *retratos hablados® basados en la apreciacidn de nuestros
vendedores referents al perfil de los compradores.
Ofra:

5. ¢Como se ajustan los productos a las necesidades y expectativas
de los clientes?
“Z. No se hacen ajustes especificos pero se procura cumplir con las normas
aplicables.

Se hacen sondecs periddicos o se rezlizan encuestas entre usuarios

M

significativos para identificar opcrtunidades de mejara.
I Se mejoran continuamente los productos y se realizan consultas y pruebas
eh mercados o con clientes representativos.

L oOtra: Yuiin 48 Quefnuai

6. ¢Como se definen las especificacionas de los productos?
I Las definen y establecen los clientes.
I Las definen los responsables de las funciones técnicas,
#‘ La experiencia misma en el negocio las ha ido determinando,
L Se elaboran y definen conjuntamente entre los w&cnicos de la empresa y los
clientes.
C Ofra;_
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SECCION OBJETIVOS

1. ¢Como se relaciona la opcidn tecnoldgica con |a estrategia general
del negocio?
| Desarmuollamaos paralelamente el negocio y la tecnologia.
1 Solo participamos en negecios en los que contemos con los conacimienios
necesarios.
I Mo hay relacién: |a tecnologla es una herramienta para poder producir.
7‘L Una vez estudiada la oportunidad de negocios. buscamos la mejor
tecnologia.
| Otra:

2. 2Cémo se introducen los productos en el mercado?
~ Setienen clientes leales que siempre estan dispuestcs a comprarlos.
C Se introducen aprevechando las campafias da la compatencia.
| Se realizan pruebas de mercado previas a la infroduccén,
¥ Se empiezan a ofrecer en cuanto estan listos para entrar,

| Otra:

3. 4Cémo se asegura la calidad de los suministros y de los
productos?
L Se capacita constartemente a los trabajadores que intervienen.
I Se tienen programas de calidad total en los que intervienen todos los
miembros de la empresa.
}( La calidad es un compromiso. Los trabajadores estan organizados en
grupos para asegurarla.
C Seinspeccionan rigurosamente los lotes de compra y de produccidn,
. Ofra:
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4, ;Como se seleccionan los mercados objetivos?

’;)(\ Se buscan preferentemente mercados en expansion, con mucho futuro.

9
3|
d

Se prefieren mercacos maduros y estables.

Se prefleren mercados sujetos contnhuamente a innovaclén

Se opta por mercadcs grandes y abiertos, con clientes pegquedos y
nUMerosaos.

Otra:

5. ¢(Cémo se establacen matas de crecimiento?

Se proponer metas de aumento de la participacién en €l mercado en el
mercado hasta donde sean realizables financieramente.

Se proponen metas ambiciosas basadas en |a planeacién estrategica y se
trazan planes para conseguir los recursos hecesarios.

% _ Se definen en funcion de la capacidad productiva.

L=

Se establecen a partir de objstivos de aumento de la participacion en el
mercado.
Otra:

6. ;Qué tacticas se utllizan para Introducirse en nuevos mercados?

)Q Se penetra a través de una estrategia de precios hajos.

r

Se ofrecen productos con caracteristicas especiales, atractivas para los
clientes, a precics interesantes,

Se procura la introduccion a la somora de los competidores mas exitosos,
imitando sus groductos y términos de venia.

Se realizan campafias especificas de introduccion que llegan por medios
adecuados a los principales clientes.

Ofra:
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SECCION COMPETENCIA

En esta seccidn es necesario valorar las tendencias de las empresas del
mismo subsector para identificar su nivel de recursos y capacidades con
respectc a s4 competencia sectorial. Identficar que diferenciz a una empresa
de otra y qué wvalores agregados son UOtiles para el proceso de
intemacionalizacion. También identificar aquellas practicas comunes que
poseen y llevan a cabo estas empresas y de qué mode son instrumentos para
incorporar del entorno para |a peste interna arganizacional.

1. ;Como se incorpora informacién sobre avances realizados en
otros lugares?
1 Se reciben y circulan revistas significafivas de |la especialidad.
I El personal técnico participa en asociaciones y congresos.
;A Se reportan e integran constantemente ohservaciones y visitas incluso a
compstidoras.
1 Se adguiere informacién seleccionada.
4 Ofra:

2. ;C6mo se toma en cuenta el comportamiento de la
competencla?
\,Q Se reconocen ventajas y desvertajas da los competidores.
J Se copan practicas de los competidores,
1 Se modifica la informacion para refiejar estas nuevas oracticas.
1 No se cuenta ¢con informacitn sobre la competencia.

| Oftra:
% ERIAN W BIACTNS DS Wy (onaPeiiocA.
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3. ¢Cémo se desarrollan caracteristicas distintivas de los
productos?
J Se generan nuevas ideas y se promueve el interés de lcs dientes para
prabarlas.
1 Se desamollan a partir de la experiencia de aplicacion de los clientes.
%No hay grandes difersncias esntre nuestros productos y los de la
competencia.
~ Se aprovechan las que proporciona el suministrador de tecnologla.
- Otra:

4. ;Cémo se enfrenta a los competidores existentes?
\1{ Se estudian las ventajas y desventajas de los competideres v s& comparan

con las propias.

r Se proyectan acciones de largo plazo que contemplen las probables
reacciones de los compstidores y se trazan programas para realizarlas.

[ Se desamolan productos o caracteristicas de mayor valor y se dan a
conocer las diferencias.

0 Ota:

5. ¢Como se identifican oportunidades de desarrollo de
caracteristicas o ventajas competitivas?
"1 Por imitacidn de las novedades intraducidas por los competidores.
7&; Como parte de esfuerzo por encontrar aplicaciones de resultados de
investigacion.
| Todo el tiempo se estan buscando oportunidades a través de un programa
continuo de innovacién tecnolagica.
4 Principaimente a través de los reportes de aplicacién de los productes tanto
propios como de |a competencia.
J Otra:
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