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RESUMEN

1. Titulo:

“Caracterizacion de la gestion financiera y comercial de las pymes del sector de

las artes graficas de Cartagena”.

2. Autor:

Adriana Paola Ricardo De La Ossa

3. Objetivo General:

Caracterizar la gestién financiera y comercial de las pymes del sector grafico

(Pymes internacionalizadas y las que aun no lo estan)

4. Sintesis de Metodologia:

Este es un estudio de caracter descriptivo, con un enfoque analitico y comparativo
por el cual se identificara la relacion causa — efecto de los manejos y
funcionalidades de los departamentos encargados del area financiera y comercial
de las pymes del sector grafico y su posible crecimiento a través de la generacion
de nuevos procesos, realizando un paralelo entre el grupo de empresas

internacionalizadas y las que aun no lo estan.

Con base en el tipo de estudio realizado, la recoleccion de la informacion partié de
la creacion de un completo formato de preguntas destinado inicialmente para

encuestas, que al tiempo funcioné de guia para las entrevistas con duefios o



personal a cargo de las empresas lo que permitié extender el conocimiento no
solo de las empresas en particular, sino también del sector y el movimiento de

este en la ciudad de Cartagena y algunas ciudades proximas.

5. Sintesis de Resultados:

El principal resultado obtenido son las diferencias que tienen las empresas
internacionalizadas y las que aun no lo estan en el sector de las artes graficas de
Cartagena, en cuanto a la gestion financiera y comercial, las cuales dependen en
gran medida del tamafio de la empresa, la organizacién administrativa, y el perfil
sociodemografico de sus administradores; como los factores externos influyen en
la competitividad y desarrollo del sector, como es la revaluacién del peso, la

creacion de cadenas productivas, elecciones politicas, entre otras.

6. Sintesis de Conclusiones:

Debido a que el proceso de internacionalizacién de las empresas de la industria
grafica de Cartagena, se encuentra en su etapa inicial, las diferencias entre estas
y las empresas que aun no han iniciado su proceso no son muy drasticas, pero si
se llega a evidenciar que las empresas que se han internacionalizado poseen
ciertos atributos ante todo financieros, de conocimiento de mercados y vision

empresarial, con los que el resto no cuenta.

7. Director:

Maria Eugenia Navas Rios



INTRODUCCION

En Colombia las pymes son consideradas el motor de la economia, generan
aproximadamente el 63% del empleo nacional, el 36% del valor agregado
industrial, el 92% de los establecimientos comerciales y el 40% de la produccién
total del pais; sin embargo, se perciben fuertes desventajas; se encuentran
enfocadas al mercado local, “sufren por ser cada dia mas competitivas”, manejan
informacion contable deficiente, cuentan con un escaso enfoque de planeacién

estratégica (deficiencia en la definicion de politicas), entre otros.

Las pymes del sector grafico en Cartagena no son la excepcion. Desaprovechan
las oportunidades que se estan generando en el mercado actual, a septiembre de
2007 la industria reportd un crecimiento promedio de 9,7% en su produccion y de

8,7% en las ventas totales.

Cada vez es mas evidente la necesidad que tienen las pymes Cartageneras de
evaluar sus condiciones financieras y comerciales con el fin de realizar una
reestructuracion real que les permita ser mas productivas, competitivas y lanzarse

a nuevos mercados.

A través del siguiente trabajo se busca realizar una caracterizacion de las pymes
del sector grafico de Cartagena con el fin de brindarles informacion valida vy
pertinente, para de ésta manera contribuir en el impulso para que mejoren sus
condiciones, analicen su posicién frente a sus competidores, manejen informacion
del mercado, tales como las necesidades de sus clientes y las ultimas tendencias
en cuanto a innovacién tecnoldgica se refiere, y asi poder tomar mejores

decisiones.



0 ANTEPROYECTO DE INVESTIGACION

0.1 PLANTEAMIENTO Y DESCRIPCION DEL PROBLEMA

0.1.1 Descripcion Del Problema: La industria grafica a nivel nacional y
latinoamericano ha presentado crecimientos en los ultimos afios que ha impulsado
la creacion de nuevas empresas y asociaciones permitiendo un mayor desarrollo

del sector.

Sin embargo esta industria en la ciudad de Cartagena se ha visto rezagada y son
pocas las empresas que se han internacionalizado, quedandose estancadas en el

mercado local y con pocos productos innovadores.

Adicionalmente al manejo poco Optimo de estas empresas se encuentran las
constantes practicas ilegales y desleales que han afectado al sector, tales como la

pirateria y el uso de software ilegal.

En Cartagena existen alrededor de 96 empresas graficas de las cuales, segun
sondeo telefénico, solo el 4.34% aproximadamente se encuentran
internacionalizadas, este porcentaje se dedica esporadicamente a exportar
servicios realizados contra pedidos, sus principales destinos de exportacion son
Panama, Venezuela y Estados Unidos; el resto de las empresas continuan con
una produccién y comercializacion a nivel Nacional pocas, regional, algunas y

muchas a nivel local.

Siendo este a nivel nacional un sector en crecimiento en los cuatro ultimos afnos,

la industria grafica en la ciudad se esta enfocando unicamente a la parte de



impresion, ya que esta actividad le proporciona ingresos a diario, lo que conlleva a
una mala administracion tanto financiera como comercial de las empresas mas
pequefas y una vision corto placista estancada en el mercado local, por eso y por

otras series de condiciones solo un 4.34% esta internacionalizado.

Se podria afirmar que los departamentos o areas financieras y comerciales de las
organizaciones son los principales motores impulsadores de estos procesos de
internacionalizacién; gracias a estos las empresas pueden programar y
presupuestar su crecimiento, el departamento comercial pronostica cuanto puede
vender de acuerdo a la demanda del mercado y en concordancia con lo que su
equipo de trabajo puede y esta dispuesto a dar, a partir de estos se mueve un
engranaje que inicia con el departamento de produccion (estimar la produccion de
acuerdo al nivel de ventas por producto), luego se estima la necesidad de
materiales que seguidamente sera valorada por el departamento de compras; ya
cuando el producto o servicio se encuentre terminado comienza la ultima parte
que es la comercializacion y la finalizacion de la tarea del departamento de
marketing, en todo este proceso también se encuentra involucrado el
departamento financiero y el de contabilidad que le dan un alto o luz verde a los
proyectos a partir del analisis de los costos y gastos que representa el proyecto y
la rentabilidad que este dara, estos departamentos se consideran los mas
importantes, y los impulsadores del proceso de internacionalizacién pues son los
mayores conocedores e investigadores de nuevos mercados o plazas, y si estas

constituyen una buena inversion a largo plazo o no.

A pesar de ser las pymes las grandes generadoras de crecimiento econémico
estas no cuentan con la mejor gestion financiera y comercial que les permita
crecer y expandirse. Por tener poco respaldo en el area financiera y bancaria son
victimas de los usureros o de simplemente no poseer fuentes crediticias

diversificadas que vaya acorde a sus necesidades, que le brinde la oportunidad de



ser competitivas a nivel nacional e internacional con empresas de mayor tamano;
en cuanto a la parte comercial son muchos los obstaculos que deben superar
antes de poder ejercer su objeto social y sus objetivos estratégicos, pues la
tramitologia de documentos entre las entidades gubernamentales y las

organizaciones dedicadas a incentivar el comercio requieren de tiempo y dinero.

0.1.2 Formulaciéon Del Problema: ;Qué diferencia se presenta entre las pymes
graficas de la ciudad de Cartagena que actualmente estan internacionalizadas y

las que aun no lo estan desde su gestion financiera y de Comercializacién?

0.2 OBJETIVOS

0.2.1 Objetivo General: Caracterizar la gestion financiera y comercial de las

pymes del sector grafico (Pymes internacionalizadas y las que aun no lo estan)

0.2.2 Objetivos Especificos.

e Describir los procesos y actividades que se llevan a cabo en el area financiera
de dichas empresas

e Describir los procesos y actividades que se llevan a cabo en el area comercial
de dichas empresas

e Analizar las convergencias y divergencias desde la gestion comercial y
financiera entre las empresas internacionalizadas del sector grafico y las que
aun no lo estan

e Analizar el perfil sociodemografico de los gerentes financieros y comerciales de
las empresas del sector grafico en Cartagena, en forma tal que permita

identificar  caracteristicas comunes entre empresas que se han



internacionalizado.
e Determinar cuales son los factores relevantes y coincidentes de las empresas
de la industria de artes graficas internacionalizadas de Cartagena frente a la

empresa Carvajal S.A.

0.3 JUSTIFICACION

La dinamica comercial del mundo actual obliga a las empresas a crear opciones

de procesos agiles y efectivos que le procuren la permanencia en el mercado.

La industria grafica a nivel mundial se ha caracterizado por ser creativa e
innovadora, su valor agregado se encuentra en la calidad de sus productos y/o
servicios los cuales a su vez dependen de la tecnologia que utilicen las empresas

para otorgar el producto final.

Toda la reconversion industrial constante que necesitan las pymes de esta
industria, acarrea grandes costos que en muchas ocasiones no pueden cubrir y se
van volviendo obsoletas, por eso a través del siguiente trabajo se quiere mostrar
de acuerdo a su manejo financiero y comercial como pueden actualizarse
tecnologicamente y proyectarse comercialmente llevando un producto de gran
calidad, sin que su area financiera y/o comercial sufra grandes cambios, a través
de diversos mecanismos como los son el Leasing, el outsourcing y la venta de

cartera.

Se pretende también crear conciencia dentro de las pymes del sector que aun no
han tomado la decision de expandir su mercado sobre la importancia que tiene la

internacionalizacion partiendo de las empresas que ya han comenzado a exportar



sus productos o importar de forma mas econdémica o rentable sus materias primas
e insumos. Adicionalmente, cobmo pueden aprovechar el apoyo que entidades
gubernamentales y organizaciones tales como Proexport, Acopi, Andigraf,

camaras de comercios, etc, prestan a este tipo de empresas.

0.4 MARCO DE REFERENCIA

0.4.1 Marco Teodrico

Las organizaciones se definen como “unidades sociales o agrupaciones humanas
constituidas internacionalmente y reconstruidas para alcanzar objetivos
especificos. Esto significa que las organizaciones se proponen y construyen con
planeacion y se elaboran para conseguir determinados objetivos; asi mismo, se
reconstruyen, es decir, se reestructuran y se replantean a medida que los
objetivos se alcanzan o se descubren medios mejores para alcanzarlos a menor
costo y esfuerzo. La organizacion no es una unidad inmodificable, sino un

organismo social vivo sujeto a cambio”.”

La gestion de las organizaciones se encuentra enmarcada en la teoria de la
administracion, la cual a su vez es producto de la teoria de las organizaciones,
esta teoria se desarroll6 de acuerdo a los principales aspectos y variables
caracteristicos de las organizaciones en general y de las empresas en particular y
luego se orientd solo hacia los problemas mas concretos e inmediatos de estas.
Esta teoria gand terreno en las escuelas y demas teorias administrativas,
practicamente modificando los aspectos y variables que estas consideraban

pertinentes para fundamentar sus conclusiones.

! CHIAVENATO, Idalberto; administracin, teoria, proceso y practica, tercera edicion, McGraw hill,
2004



La historia de la teoria administrativa es reciente y comienza a principios del siglo
XX, a partir de esta se propusieron modelos de disefios organizacionales y

departamentales, que una organizacion debe tener.

En la actualidad los aspectos mas importantes a evaluar en la gestién de una
empresa son: calidad, mercadeo, produccion, servicio al cliente, ventas, finanzas,

logistica y distribucién, estrategia, recursos humanos y responsabilidad social. 2

A continuacion se estudiara la gestion financiera y comercial de las empresas del
sector grafico de Cartagena, es decir, se tomara de la teoria administrativa el

concepto de modelos de disefios departamentales.

La gestion departamental dependera de la jerarquizacion y funcionalidad que la
empresa le otorgue a cada uno de los departamentos involucrados en su proceso

para la consecucion de su objeto social.

La organizacién del departamento comercial viene dada por las diversas
alternativas que una empresa tiene para estructurar las diferentes actividades
comerciales; siempre estara condicionada a una serie de factores internos y
externos, como pueden ser: el tamafo de la empresa, la filosofia que se va a
seqguir, los recursos econdmicos, la proyeccién de futuro, el tipo de mercado y

producto.

Su principal logro radica en la realizacion y consecucion de los objetivos
comerciales dados por la empresa. Al igual que no existe un «vendedor tipo» en
las organizaciones comerciales, tampoco hay una serie de modelos estandar de

organizacion, debido principalmente a la enorme diversidad de clientes y

% Revista Gestion, informacion comercial, Vol. 9, N° 6 Mes Diciembre 2006 — Enero 2007



mercados.®

El departamento comercial se encarga de analizar y desarrollar la metodologia de
trabajo incluida en el manual de ventas, determinar el potencial de compra de las
diferentes categorias de clientes, elaborar las proyecciones de venta, planificar los
objetivos y estrategias de su equipo comercial, desarrollar una estructura
organizativa de venta capaz de alcanzar los objetivos, reclutar y seleccionar al
personal de ventas, o contribuir a ello, formar a estos equipos comerciales con
arreglo a los conocimientos y otras técnicas necesarias para el desarrollo de sus
funciones, motivarlos y dinamizarlos para que desempefien su trabajo lo mejor
posible, valorar y controlar su labor para asegurarse de que alcancen los objetivos

previstos.*

El departamento financiero se encarga de analizar y registrar todas las
operaciones monetarias, propender por la administracion eficiente y oportuna de
los recursos financieros, velar por los recaudos oportunos de los ingresos, cumplir
con las obligaciones financieras adquiridas, ser generador de la maxima

optimizacion de los recursos financieros a través del disefio de presupuestos.

El departamento financiero de las empresas es percibido por la mayoria como el
mas importante, sin embargo, este no es autébnomo, por consiguiente las
decisiones que se tomen en éste afectara a los demas departamentos y viceversa.
Por consiguiente la toma de buenas y mejores decisiones se encuentra atada al
conocimiento de conceptos basicos de financiacion, el cual es uno de los
principales problemas que se presentan en una empresa y que afecta

directamente sus ingresos por actividad.

? http://www.marketing-xxi.com/como-se-organiza-un-departamento-comercial-83.htm



La financiacion se encuentra directamente relacionada con la decision de
endeudamiento la cual es asumida por las pymes como una actividad que se
puede desarrollar a medida que la empresa permita su uso, es decir, a medida
que el flujo de caja de la empresa sea suficiente para atender los servicios de la
deuda, estas también suponen que un bajo nivel de endeudamiento permite a la
entidad recurrir a un mayor endeudamiento. Este es un enfoque incorrecto que
puede conducir a la toma de decisiones erradas relacionadas con la estructura
financiera. Esta forma de ver el endeudamiento representa un problema para las
pequefas y medianas empresas cuyos directores y ejecutivos de nivel medio no

poseen las suficientes habilidades para enfocar adecuadamente esta decision. °

Existe una serie de conceptos a partir de los cuales los empresarios pueden tomar
la decision acerca si la empresa debe endeudarse o no. Estos conceptos implican
el analisis minucioso del volumen de activos de operacion, el costo y plazo de la
deuda, rentabilidad esperada de los propietarios, utilidad operativa esperada, flujo

de caja libre y politica de reparto de utilidades.

Hay dos grandes fuentes de financiacion conocidas, la primera es endeudarse con
capital, esta acarrea mayores costos, pues el rendimiento que espera un
accionista es mayor que el interés que se paga a un acreedor, la ventaja de esta
opcion de financiacion es que tiene un menor riesgo financiero en caso de que se
presente una disminucién en las ventas; la otra fuente conocida es endeudarse
con dinero diferente al que constituye patrimonio, esta opcion supone un costo
financiero menor que los aportes, ello implica asumir mayores riesgos financieros
pues una drastica disminucion en las ventas podria dejar a la empresa en

incapacidad de atender el servicio a la deuda (pago de interés y capital). En

* http://www.marketing-xxi.com/la-direccion-comercial-85.htm

SGARCIA S, Oscar Leén; administracion Financiera, fundamentos y aplicaciones, tercera edicion,1999



conclusion la deuda es menos costosa que el patrimonio, pero implica mayor

riesgo que este.

¢, Cuando se debe endeudar la empresa?, Antes de tomar la decisién de contratar
deuda debe verificarse si los fondos seran invertidos en activos que generen una

rentabilidad superior a su costo.

El hecho de la empresa financiar recursos con deuda con la finalidad de generar
una rentabilidad que sea mayor que el costo de esos recursos se denomina

“apalancamiento financiero” o “palanca financiera”.®

La empresa debe tomar la decision de contratar deuda en el momento en que el
costo de esta sea igual al rendimiento, es decir, cuando la deuda pueda ser

saneada con el rendimiento producido por los activos en los cuales se invirtio.
Al momento de contratar deuda existen dos alternativas dependiendo de las
necesidades de la empresa, la financiacion a corto plazo, y la financiacién a largo

plazo.

La financiacion a corto plazo, se utiliza entre otras cosas para proporcionar capital

de trabajo extra, financiar activos corrientes o para conseguir financiacion
provisional para un proyecto a largo plazo, igualmente para las necesidades

producidas por cambios temporales en la posicién financiera de la compania.

Las ventajas de la financiacion a corto plazo es que es mucho mas facil de
convenir, es menos costosa, le otorga al solicitante una mayor flexibilidad; sus

desventajas son que las tasas de interés fluctuan con mayor frecuencia, a menudo

®GARCIA S, Oscar Leon; administracion Financiera, fundamentos y aplicaciones, tercera edicion, 1999



es necesario refinanciar y el atraso en los pagos desmejora la posicion crediticia

del solicitante cuando éste experimenta problemas de liquidez.

Las fuentes mas conocidas de financiacién a corto plazo son: crédito comercial,
préstamos bancarios, aceptaciones bancarias, préstamos de companias de
financiamiento comercial, papeles comerciales, financiacion de cuentas por cobrar

y financiacion de inventarios.’

El crédito comercial es una fuente de financiacion espontanea ya que proviene de

las operaciones normales del negocio, son los saldos que se le deben a los
proveedores, es decir, lo que contablemente se conoce como cuentas por pagar.
Este tipo de crédito es la forma menos costosa de financiar inventarios. Los
beneficios que el crédito comercial tiene es que es de facil obtencion, ya que los
proveedores desean hacer negocios; no se exige reciprocidad; por lo general no
se exige el pago de interés o, si lo exigen, la cantidad es minima; es conveniente;
y los proveedores de créditos comercial con frecuencia son indulgentes en caso
de que la empresa tenga problemas financieros.® Entre las desventajas de
acceder a un crédito comercial se encuentra la perdida de cualquier descuento en
efectivo que se ofrezca por parte de los proveedores y la probabilidad de reducir la

posicion de crédito de la empresa.

Los préstamos bancarios exigen una serie de requisitos para acceder a ellos y que

no todas las empresas los pueden cumplir, una empresa tiene que poseer
suficiente capital y buena liquidez. Cuando se acepta un préstamo bancario a

corto plazo, el deudor, por lo general firma una letra, que es un compromiso donde

7 SHIM, Jae K; SIEGEL, Joel G; Teoria y Problemas de Administracién financiera, McGraw Hill,
1988, Pag. 143
¥ Ibid. Pags. 143, 144



el deudor accede a pagar el préstamo en la fecha debida. Una letra por pagar

puede ser cancelada a su vencimiento o a plazos.

Los préstamos bancarios no son de financiacion espontanea como el crédito
comercial. Se debe efectuar una solicitud de préstamo y obtener su aprobacion.
Sin fondos adicionales, una empresa puede verse obligada a restringir sus planes;
por lo tanto, a medida que cambian las necesidades de una compafia, se alteran

sus solicitudes de préstamo con los bancos.®

Los préstamos por lo general son los que mas baja tasa de interés tienen dentro
de los préstamos a corto plazo entregados por los bancos.
La financiacion bancaria tiene algunas alternativas que se aplican de acuerdo a

las necesidades de los prestatarios. Hay préstamo sin sequro su caracteristica

principal es que se liquidan a si mismos, solo es recomendado para compafiias
con excelente clasificacion crediticia para proyectos financieros que tienen flujos
rapidos de caja. Son adecuados cuando la empresa tiene la necesidad inmediata
de efectivo y puede pagar el préstamo en un futuro cercano u obtener
rapidamente financiacion a largo plazo. Como se ofrecen a corto plazo, las
desventajas de esta clase de préstamos son que implican una tasa de interés mas

alta que un préstamo asegurado y su pago se exige en una sola entrega.'°

Los préstamos asegurados, se utilizan en caso de que la empresa no tenga la

mejor evaluacion crediticia y se presente como un deudor deficiente, en este caso
lo que el banco tiene en cuenta para realizar el préstamo es la garantia que la

empresa presente, la cual en este tipo de préstamo esta dada por un seguro.

o SHIM, Jae K; SIEGEL, Joel G; Teoria y Problemas de Administracién financiera, McGraw Hill,
1988, Pag. 144
1 Ibid.



La garantia puede tener muchas formas, que ademas incluye inventarios, titulos

comerciales o activos fijos.

En algunos casos, aunque la compafiia puede obtener un préstamo sin seguro,

puede otorgar una garantia a cambio de una tasa de interés mas baja.

Las lineas de crédito es otro de los productos que se ofrecen como préstamos

bancarios, en este el banco accede a prestar dinero al solicitante en forma
repetida hasta por una cantidad especifica. Las lineas de crédito se establecen

por lo general por un periodo de un afo y pueden renovarse anualmente.

Este tipo de préstamo lo utilizan mas que todo las companiias constructoras.

Entre sus ventajas se encuentra, el facil e inmediato acceso a fondos durante
condiciones adversas en el mercado monetario y la capacidad de prestar solo la
cantidad que se necesita y pagar tan pronto se tiene disponible el efectivo. Las
desventajas se relacionan con los requisitos de garantias y la informacién
financiera adicional que debe presentarse al banco. Ademas, el banco puede
colocar restricciones a la compafiia, también puede cobrar una tarifa de comision

sobre la cantidad sin utilizar de la linea de crédito.

El banco puede probar la capacidad financiera del solicitante del préstamo
exigiéndole “sanear”, es decir, pagar el préstamo por un breve lapso durante el
ano (por ejemplo un mes). Una compaiia que resulta incapaz de pagar un

préstamo a corto plazo debera financiarse tal vez con fondos a largo plazo. El



pago le demuestra al banco que el préstamo es en realidad temporal y no

permanente.’

Los préstamos a plazos requieren pagos mensuales. Cuando el capital principal

del préstamo se reduce lo suficiente, se puede obtener refinanciacién a tasas mas
bajas de interés. La ventaja de esta clase de préstamo es que puede ser hecho a

la medida para satisfacer las necesidades temporales de la compaiiia.’

Las aceptaciones bancarias, es un giro hecho por un individuo y aceptado por un

banco, el cual ordena el pago a una tercera persona en un fecha posterior. El valor
del crédito del giro es de buena calidad porque tiene el respaldo del banco, no del
girador. En esencia es un instrumento de deuda creado por el que lo acredita y
que resulta de una transaccion comercial que se liquida a si misma. Las
aceptaciones bancarias con frecuencia se emplean para financiar el despacho o
transporte de mercancia domestica y extranjera. Las aceptaciones se clasifican
como financiacion a corto plazo porque ellas por lo comun tienen fechas de

vencimiento de menos de 180 dias."

No solo los bancos realizan préstamos, también existen compafiias que lo

realizan, como lo son las compafnhias de financiamiento comercial, esta es otra

opcion a la cual se puede recurrir en caso de que no se pueda obtener un

préstamo en un banco.

La compafnia financiera presta a una tasa de interés mas alta que la de un banco,
y por lo general es asegurado. Como norma, la garantia que se exige sera mayor

que el saldo del préstamo. La garantia incluye cuentas por cobrar, inventarios y

"' SHIM, Jae K; SIEGEL, Joel G; Teoria y Problemas de Administracion financiera, McGraw Hill,
1988, Pags. 145
2 Ibid



activos fijos. Las comparias de financiamiento comercial también financian las
compras a plazos de equipos industriales que las empresas requieren. Una parte
de su financiacion se obtiene por intermedio de bancos comerciales que prestan a

tasa al por mayor."

Los papeles comerciales constituyen otra opcion de financiacion, sin embargo en

Colombia entre las empresas pequefias solo puede ser utilizada por aquellas que
se encuentran constituidas como empresas limitadas, las cuales pueden ingresar
a la bolsa de valores a través de los papeles comerciales, los bonos ordinarios y

por medio de titularizaciones.

Las empresas también se pueden financiar a través de los activos que posee; una

de las formas conocidas y bastante utilizadas es la financiacion de cuentas por

cobrar, la cual tiene varias ventajas, entre las cuales se encuentran evitar la
necesidad de financiacion a largo plazo y el obtener una base de flujo de caja
recurrente. La financiacion de cuentas por cobrar tiene la desventaja de los altos
costos administrativos cuando existen muchas cuentas pequefias. Sin embargo,

estos costos se han reducido con el empleo de los computadores.

Las cuentas por cobrar pueden financiarse bajo un arreglo de factorizacién o de

cesion. La factorizacion se refiere a la venta directa de cuentas por cobrar a un
banco o compania financiera sin recurso. EI comprador asume todos los riesgos
de crédito de cobro. El costo del arreglo de factorizacidon es la comision del agente
por la investigacion del crédito, interés sobre el saldo no pagado de los fondos

adelantados, y un descuento del valor nominal de las cuentas por cobrar donde

" Ibid., Pags. 147
14SHIM, Jae K; SIEGEL, Joel G; Teoria y Problemas de Administracion financiera, McGraw Hill,
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existan altos riesgos de crédito. Las remesas de los clientes se hacen

directamente al agente.

Entre las ventajas de la factorizacién se incluyen:
1. Disponibilidad inmediata del efectivo
2. Reduccién en gastos generales, ya que no se requiere la funcion de
analisis de crédito.
Utilizacion de asesoria financiera
Recibo de anticipos cuando se necesiten temporalmente

Fortalecimiento de la posicion de balance.

Las desventajas de la factorizacion incluyen el alto costo y la pobre impresién que
se les deja a los clientes debida al cambio en la propiedad de las cuentas por
cobrar. También, los agentes pueden fastidiar a los clientes por sus métodos de

cobro de cuentas atrasadas.

En una asignacion, no existe transferencia de propiedad de las cuentas por
cobrar. Estas se le dan a una compania financiera con recurso. La compafia
financiera por lo general anticipa entre el 50 y 85% del valor nominal de las
cuentas por cobrar en efectivo. El deudor es responsable por el cargo en servicios,
por el interés sobre el anticipo y cualquier pérdida que resulte de deudas
incobrables. Las remesas del cliente se continuan haciendo directamente a la

compaifiia.

La cesion de cuentas por cobrar tiene un numero de ventajas, entre las cuales
estan la disponibilidad inmediata de efectivo, los anticipos disponibles en efectivo
cuando se requieren temporalmente, y la anulacién de los sentimientos negativos

de parte de los clientes. Las desventajas incluyen el alto costo, la continuidad de



la funcion administrativa asociada con las cuentas por cobrar, y la empresa asume
todos los riesgos del crédito.
El administrador financiero debe tener en cuenta el impacto de un cambio en la

politica de cuentas por cobrar sobre el costo de financiacion de ellas.™

Otro de los activos que es usado para financiarse es el inventario, este se utilizan
cuando la capacidad de crédito comercial ha llegado a su tope.

Para financiarse con inventario, las mercancia que lo componen deben cumplir

con algunos requisitos tales como que esta no sea perecedera, que sean
uniformes y tengan una rotacién rapida. Se considera que el mejor inventario en
garantia es aquel que se puede vender por fuera de la organizacion que solicita el

préstamo.

Las desventajas de la financiacion de inventario incluyen la alta tasa de interés y

las restricciones sobre algunos de los inventarios de la compaifiia.

Se pueden usar otros activos distintos a inventarios y cuentas por cobrar como
hipoteca para obtener préstamos a corto plazo como inmuebles, planta y equipo,

entrega del valor efectivo de polizas de seguro, y titulos.'®

A este punto se ha conocido varias opciones de financiacién a corto plazo, sin

embargo, aun no se ha mencionado, la financiacién a largo plazo, la cual involucra

principalmente las siguientes opciones:

El capital de riesgo es una inversién a largo plazo de forma minoritaria y temporal

en pequefas y medianas empresas con grandes perspectivas de rentabilidad y/o

15 SHIM, Jae K; SIEGEL, Joel G; Teoria y Problemas de Administracion financiera, McGraw Hill,
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crecimiento. Esta actividad la realizan compafiias especializadas de inversion en

capital, que aportan un valor afiadido al puramente financiero.

A través del capital de riesgo se puede financiar:

- Capital Semilla (Seed capital): dirigido a empresa de nueva creacion. La

financiacién es para la definicion y disefo del producto.

- Capital arranque (Start up capital): financia el inicio de la produccion y la

distribucion.

- Capital de crecimiento o expansion: financia las necesidades de inversion

provocadas por el crecimiento o la expansion de la empresa.

Constituye una opcidén de financiacion a largo plazo el Leasing o arrendamiento;
es un contrato de alquiler (arrendamiento) de un bien "mueble o inmueble" con la
particularidad de que se puede optar por su compra. Su principal uso es la
obtencion de financiacion a largo plazo por parte de la PYME.

Una vez vencido el plazo de arrendamiento establecido, se puede elegir entre tres
opciones:

« Adquirir el bien, pagando una ultima cuota de "Valor Residual" preestablecido.

» Renovar el contrato de arrendamiento.

« No ejercer la opcion de compra, entregando el bien al arrendador.’’

Igual que a corto plazo los créditos o préstamos bancarios constituyen financiacion

a largo plazo, al momento que el tiempo de amortizacion de la deuda se extienda

a cinco afos o mas, pues éste es el tiempo que se considera largo plazo.

17 http://uib.balearsempren.com/content/view/52/96/1/1



Las alternativas de financiacion a través de las bolsas de valores también son

consideradas de largo plazo, sin embargo, no todas las empresas pueden acceder
a ella.

Todos estos movimientos o estrategias de financiacion que realiza la empresa, en
su mayoria son con el fin de mantenerse en el mercado en el cual estan
funcionando, o en el mejor de los casos ampliarlo o diversificarlo; es decir,

capacitarse y/o prepararse para competir.

La competitividad es la capacidad de la organizacion para ofrecer productos y
servicios mejores, y menos costosos, mas adecuados a las necesidades y
expectativas del mercado, que lleven soluciones innovadoras al cliente. En el
fondo, competitividad significa hacer mas y mejor que las otras organizaciones a

menor costo y con mayor satisfaccion del cliente o usuario. '

Una empresa es competitiva cuando su producto se vende y obtiene una ganancia

que le permite no solo entrar al mercado, sino mantenerse en él. 19

El éxito de las grandes organizaciones se debe a los intensos y continuos
esfuerzos en la busqueda de la competitividad organizacional. En este tipo de
organizaciones, la jerarquia administrativa pasa a sustituirse gradualmente a la
interrelacién de los grupos de personas; los departamentos funcionales y de

productos o servicios dan paso a los equipos de trabajo.

La innovacion en la creacion y el conocimiento, constituyen los principales factores

de crecimiento.

18 CHIAVENATO, Idalberto; Administracion en los nuevos tiempos, McGraw Hill, 2002
9 FELIX ARESE, Hector; Comercio y Marketing Internacional. Modelo para el disefio estratégico;
Editorial Norma, 1999



Utilizan economias de escalas, las cuales les proporciona ventajas competitivas;
las economias de escala no solo le brinda competitividad a la empresa, también
en el ambiente interno genera mayor comunicacion, especializacion de su labor,
aprendizaje y liderazgo gerencial; es por esto que se habla de un espiritu
emprendedor y la estimulacion de la creatividad entre los empleados, lo que se

traducira en mayores ventajas competitivas.

Es tanta la presion de la competencia global que conduce a las organizaciones a
una busqueda incesante de la innovacion y el cambio para obtener nuevas formas

de ventajas competitivas, aunque pasajeras.

En el mundo actual son mas las necesidades creadas que las existentes, todo
esto gracias a la velocidad de la innovacién tecnoldgica, la cual desborda la
economia, la sociedad y la cultura, en ocasiones este tipo de necesidades son
‘innecesarias” e imprevistas y muestran los nuevos estandares de

comportamientos y de negocios.

Esta nueva era no solo incluye innovacion y tecnologia, adicionalmente cuenta
con un factor predominante que es la informacion, la cual se constituye como una

ventaja competitiva.

Igualmente la investigacion y el desarrollo son percibidos como la mejora de la
capacidad empresarial para absorber y hacer uso de los nuevos conocimientos de

todo tipo, no solo de los nuevos conocimientos tecnologicos.

Los procesos de internacionalizacion de las pequefas empresas comienzan a
partir del deseo de crecer y competir; para iniciar este proceso cuentan con tres

opciones la primera es crecer por la diversificacion de sus productos, la segunda



corresponde a la integracidén vertical y por ultimo mantenerse en su linea de

productos, pero atacando nuevos mercados.

‘Las empresas que toman la decision de internacionalizarse corren un alto riesgo,
debido a la inexperiencia y falta de conocimiento del mercado. En consecuencia,
lo normal es que la conversion de una empresa nacional en internacional se
realice mediante un proceso gradual en que el grado de compromiso de la
empresa crece conforme se incrementa su conocimiento de los mercados

externos y de las variables del propio”.?°

Existen diversos conceptos acerca del marketing, por medio de los cuales se han
creado modelos que permiten medir el grado de orientacion que una empresa
tiene hacia el mercado. Dichos modelos comparten criterios que se deben tener
en cuenta cuando se habla de marketing; los siguientes son los mas relevantes:
Filosofia de los negocios, cultura organizativa, orientacion al cliente, orientacién a
la competencia, integraciéon y coordinacion de funciones, orientacioén al beneficio,

perspectiva a largo plazo y orientacion al entorno.?'

La introduccion de la cultura de marketing en las organizaciones trajo consigo un
conjunto de creencias y valores que situan al cliente como centro de la estrategia
y la gestion de la empresa. La orientacion al cliente es uno de los componentes
mas importantes del concepto de marketing, este sostiene que la tarea principal
de la empresa es determinar las percepciones, las necesidades y los deseos del
mercado y satisfacerlos a través del disefio, la comunicacion, el precio y el servicio
de ofertas competitivamente viables, es decir, teniendo en cuenta otro

componente que es la orientacion a la competencia, no realizar ofertas por que la

20 JARILLO, Juan Carlos; Estrategia internacional: mas allé de la exportacion, McGraw Hill, 1991
*! LLONCH ANDREU, Joan; ;Cémo medir el grado de orientacion de la empresa al mercado?, Pag.
60



empresa se encuentra en capacidad de hacerlas, también es necesario evaluar
coémo estas ofertas afectan la competitividad de la compaiia con respecto al resto
de oferentes. Segun Anderson, el verdadero concepto de marketing debe generar
en la empresa un tipo de pensamiento estratégico que fomente la realizacién de

inversiones con rendimiento a largo plazo.

Algunos modelos centran la atencion en el marketing como funcién y no como
cultura organizativa. El objetivo pasa por determinar la eficacia del marketing de la
empresa y no el grado de orientacién del mercado, uno de estos modelos es
definido por Kotler, en el cual pretende determinar “la eficacia del marketing” de la
empresa y establecer si dicha empresa esta orientada al “marketing” o a las

“ventas”.

Para Shapiro, la orientacion al mercado afecta e involucra a toda la empresa,
mientras que la orientacion al marketing tiene que ver principalmente con el

departamento de marketing.

Llonch, Narver y Slater concluyen que el grado de orientacién al mercado de una
empresa se correlaciona mas con el seguimiento de una estrategia genérica de
“diferenciacién” que con el seguimiento de una estrategia genérica de “coste
global minimo”, es decir, la orientacion al mercado se correlaciona mas creando
una estrategia donde el producto posea un valor agregado o se cree una
diferenciacion sobre otro, que con una estrategia de disminucidon de costos, para

que el producto sea mas competitivo en cuanto a precio.

Inicialmente el concepto de marketing por lo general giraba en torno a dos
componentes: orientacion al cliente e integracién y coordinacion de funciones;
actualmente su aplicacion ha cambiado notablemente, ha tenido que ir

adaptandose a los cambios que han surgido en los principales mercados



desarrollados como por ejemplo, la liberalizacion de la regulacion, la ralentizacion
del crecimiento o el aumento en la fragmentacion de los mercados, lo que ha
desencadenado un incremento en los niveles de competencia, acentuando el
énfasis de las materias relativas a los competidores en la aplicacion actual del
concepto de marketing. Por causa de todo ello, la empresa actual esta inmersa en
un proceso continuo de busqueda de ventajas competitivas que le reporten una
ganancia en su participacion de mercado y para lo cual hace falta que se oriente,
no solo a sus clientes, sino también a sus competidores.?

El marketing se define como el proceso social y administrativo por medio del cual
individuos y grupos obtienen lo que necesitan y desean al crear e intercambiar

productos y valores por otros.??

De acuerdo a la planeacion estratégica que posea la empresa (misién, objetivos,
metas, etc) asi sera el proceso de administracion del marketing, el cual inicia con
la definicion de los consumidores meta (mercado objetivo o target), el desarrollo
de la mezcla del marketing o “las cuatro P” (producto, precio, plaza, promocion),
pasando por el control y replanteando las estrategias hasta llegar a la distribucion

fisica del producto y/o servicio y su consumo final.

Como primer paso se debe realizar la seleccion del mercado meta, es decir,

evaluar el atractivo que ofrece cada uno de los segmentos de mercado y
seleccionar uno o mas en los cuales poder penetrar. A largos pasos y exponiendo
los conceptos con mayor relevancia seguiria la aplicacion de la mezcla del
marketing, que es el conjunto de variables controlables que la empresa fusiona
para provocar la respuesta deseada en el mercado meta. Esta formada por todo

aquello que puede hacer la empresa para influir sobre la demanda de su producto.

*> LLONCH ANDREU, Joan; ;Cémo medir el grado de orientacion de la empresa al mercado?, Pag.
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En ella se incluyen los conceptos de las cuatro “P”; producto, es la combinacion de
‘bienes y servicios” que ofrece la compafia al mercado meta, sus variables
particulares son: calidad, caracteristicas, opciones, estilo, nombre de marca,
embalaje, tamanos, servicios, garantias y ganancias; precio, es la cantidad de
dinero que el consumidor debe pagar para obtener el producto, sus variables
particulares son: precio de lista, descuentos, facilidades, plazo para pago y
términos para crédito; plaza, lo que hace la compainiia para que el producto esté al
alcance de los consumidores meta, sus variables particulares son: canales,
cobertura, ubicacion, inventario y transporte; promocién, actividades que
comunican las ventajas del producto y convencen a los compradores para que lo
adquieran, sus variables particulares son: anuncios, venta personal, promociones

de venta y publicidad.
Algunos autores mencionan una quinta “P”, la cual se refiere al servicio Post
venta, con este se asegura la fidelizacion de los clientes para el inicio de un nuevo

ciclo de ventas y marketing.

El control se encuentra dentro de lo que se define como la administracion del

marketing, la cual inicia con un exhaustivo analisis de la situacién de la compaiiia,

sigue con la planeacion estratégica que tiene que ver con las decisiones de

mercado que deben tomarse para ayudar a alcanzar los objetivos estratégicos
globales, luego continua con la ejecucién de lo dispuesto durante el desarrollo de
los dos items anteriores, pues estos no son mas que el principio del buen
desempefio de la compafdia, y finaliza con el antes mencionado control, 1o que se
traduce como la medicibn del comportamiento actual del mercado, la
determinacion de las causas de los cambios mas relevantes y toma de correctivos,
que incluyen la posibilidad de modificar el plan implementado e incluso los

objetivos.



La distribucion fisica del producto, es practicamente el paso “final”, sin olvidar que
actualmente se tiene en cuenta el servicio post venta. La distribucion fisica del
producto depende de los canales seleccionados por la empresa, un canal de
distribucién se define como el conjunto de empresas o individuos que tienen
propiedad, o intervienen en la transferencia de dicha propiedad, sobre un bien o
servicio conforme pasa del productor al consumidor o usuario industrial®*; existen
diversos niveles de canales de acuerdo al numero de intermediarios que se
encuentren en ellos, los intermediarios pueden ser: agentes, brokers,

distribuidores, mayoristas, detallistas, agencias comercializadoras, entre otros.

La exportacion e importacidon constituyen los primeros pasos hacia la
internacionalizacion de una empresa, sin embargo este concepto abarca mucho
mas; la internacionalizacion es ampliar el ambito geografico de los negocios de la
empresa, la mayoria de las empresas identifican la exportacién (en mayor

proporcion que la importacion) como el primer paso hacia la internacionalizacion.

Los motivos tradicionales por los que una empresa decide exportar son:
Proactivos: Es decir por iniciativa propia y visualizacion de oportunidades.

Crecimiento de empresa, prolongar el ciclo de vida del producto, obtencién de
beneficios, productos unicos o ventaja tecnoldgica, generacion de economias de
escala, mejor programacion de la produccion, diversificar riesgos, informacion

exclusiva del mercado, impulso gerencial.

Reactivos: Es decir por reaccion a las situaciones del mercado, obligado por las

condiciones.

2 KOTLER, Philip. Marketing. Pearson Educacién, Octava Edicién, 2001



Presiones de la competencia, sobreproduccion, disminucion de las ventas
nacionales, proximidad con clientes y puertos, pedidos casuales de

importadores.?

Algunos de las formas de acceso a otros mercados son:

La venta directa que se realiza por lo general a través de un departamento
comercial, un representante, una sucursal y/o filial comercial o un agente a

comision.

La venta compartida, la cual es un tipo de exportaciéon donde una empresa

extranjera se asocia por lo general con una local, como es el caso de un joint-
venture comercial, también se utilizan las figuras de consorcio de exportacion e

intercambio de redes comerciales.

La venta indirecta (exportacion indirecta) o subcontratada, en esta la empresa no

tiene presencia en el mercado extranjero como sucede con la exportacién directa;
en este caso se utilizan los famosos intermediarios como el importador,
distribuidor, comercializadoras (trading company) y los agentes de compradores

extranjeros.

Otra forma de internacionalizarse que no se constituye como tal en una
exportacion son: un contrato de fabricacion (o manufactura), cesion tecnoldgica o
licencias, franquicia internacional, joint — venture productivo y centro de

produccién.

3 http://aulavirtual.uji.es/mod/resource/view.php?id=41365, Pdf David Carnicer Sospedra



0.4.2 Marco Conceptual

GESTION: Coordinar todos los recursos disponibles para conseguir determinados
objetivos, implica amplias y fuertes interacciones fundamentalmente entre el

entorno, las estructuras, el proceso y los productos que se deseen obtener.?

PYMES: Pequefas y medianas empresas. Termino que en Colombia se aplica
para las empresas que poseen entre 11 y 200 empleados, y activos totales entre

501 y 15.000 salarios minimos legales vigentes. (Ley 590)

INDUSTRIA GRAFICA: La industria grafica en Colombia esta compuesta
principalmente por tres subsectores; subsector de productos publicitarios y
comerciales, subsector editorial (libros, revistas, periddicos) y el subsector de
empaques Yy etiquetas. Adicionalmente se incluyen las imprentas o litografias que
hacen parte de la fabricacion de materias primas la cual se divide a su vez en

preimpresion, impresién, postimpresion.?’

PRODUCTIVIDAD: Relacion entre la cantidad de productos y servicios realizados,

con la cantidad de recursos utilizados.

COMPETITIVIDAD: Es la capacidad de una industria o empresa para alcanzar
con relacién a sus competidores, una rentabilidad superior al promedio, de tal

forma que sea sostenible en el tiempo.?®

2% http://med.unne.edu.ar/revista/revistal 08/con_claves_salud.html

7 http://www.dnp.gov.co/archivos/documentos/DIFP_Presupuesto/Imprenta.pdf

2 HINCAPIE LENGUA, Margarita; CALIZ SALGADO, Giovanna; Analisis estratégico de la
empresa de artes graficas litograficas para la formulacion de estrategias competitivas que ayuden a su
permanencia, 2003




FINANCIACION: Obtencion de fondos necesarios para el funcionamiento éptimo

de la empresa. Aportacion del dinero necesario para un determinado cometido.?

LEASING FINANCIERO: Es un contrato en virtud del cual, una Compafhia de
Financiamiento Comercial, le entrega a una persona natural o juridica la tenencia
de un activo productivo para su uso y goce, a cambio de un canon periédico
durante un plazo establecido, a cuyo vencimiento el cliente tendra derecho a

adquirir el activo por el valor de la opcidn de adquisicion pactada.®

INTERNACIONALIZACION: Movimientos internacionales de capital, mano de
obra y establecimientos, realizados por las empresas para ampliar su mercado, y
buscar alternativas menos costosas de proveerse materias e insumos, como de

contratar deuda.

0.5 OPERACIONALIZACION DE VARIABLES

VARIABLES DIMENSION FACTORES INDICADOR | FUENTE

Volumen de
Activos N° de activos
Costo y plazo
de la deuda
Rentabilidad
Esperada
Utilidad
operativa
esperada
Flujo de caja
Fondos propios
Fondos % Encuesta
externos

Gestion Financiera

Endeudamiento Encuesta

%

Fuentes de
financiacion

2% inmobiliaria.terra.es/ ATREA/public/UCAGlosario.jsp, www.gda-

bbrokers.com/spanish/central/glosario_terminos.htm
30 www.leasingbancolombia.com.co




Tipos de
financiacion

Corto Plazo

Motivos de
financiacion,
Fuentes de
financiacion
mas usadas

Largo Plazo

Motivos de
financiacion,
Fuentes de
financiacion
mas usadas

Encuesta

Gestion Comercial
(Marketing)

Administracion
del marketing

estratégica

Planeacion

Segmentacién
del mercado

las 4p

Aplicacion de

de la
planeacion
estratégica

Ejecucion de
resultados de
analisis e items

%

Encuesta

del

comercial

Organizacién

departamento

Publicidad

Investigacion

Ventas

%

Encuesta

empresa

Entorno de la

Proveedores

Intermediarios

Clientes

Competidores

Publico

Ambiente
demografico

A. Econémico

A. Natural

A. Tecnoldgico

A. Politico
A. Cultural

Diseno de
Producto

Marca
Empacado
Servicios

%

Encuesta

Colocacion de

producto

Canales de

distribucion

%

Encuesta




Marketing
Internacional

Ingreso al
mercado
internacional

Mercado a
penetrar,
estrategias

%

Encuesta

Internacionalizacién

Exportacion

Crecimiento de
la empresa

Competencia

Cercania al
puerto

Productos y /o
servicios bajo
pedidos

%

Encuesta

Importacion

Materia primas
y/o insumos
mas
econémicos

Magquinaria o
equipos de
tecnologia
Avanzada

%

Encuesta

0.6 METODOLOGIA

0.6.1 Tipo De Investigacion: La investigacion a realizar es un tipo de estudio

descriptivo, donde se trata de caracterizar la gestién comercial y financiera de las

empresas del sector de la industria grafica en Cartagena,

Se trabajara el método de investigacion comparativa, ya que se va a analizar dos

grupos de empresas las internacionalizadas y las no internacionalizadas.

El método de investigacion es el método de analisis por el cual se identificara la
relaciéon causa — efecto de los manejos y funcionalidades de los departamentos

encargados del area financiera y comercial de las pymes del sector grafico y su

posible crecimiento a través de la generacién de nuevos procesos.




0.6.2 Poblacion Y Muestra: Segun datos de la Camara de Comercio de
Cartagena de Indias existen 1.371 pymes registradas, de las cuales 96 (en el
2003) pertenecen al sector de la industria grafica.

Por lo tanto a continuacion se calcula la muestra basada en una poblacion finita.

2
O
n =
2 2
E o
—+
/ N
Donde:
n = tamano de la muestra
N = Tamafo de la poblacién = 96
o2 = Varianza = ¢ = desviacion estandar = 0.4
E = Error Maximo = 5%
Z = Margen de Confiabilidad = 1.96
Entonces:
~ 0.42
0.05 ° 0.4°
5 +
1.96 96

La muestra obtenida es de 69 pymes. La cual sera repartida en forma proporcional
entre los dos grupos de empresas, las internacionalizadas y las que aun no lo

estan.



0.6.3 Recoleccion Y Fuentes De Informacion: Para garantizar la validez vy
confiabilidad del estudio se hace la recoleccion de la informacion que pueda servir
para apoyarse y argumentar sobre las cuestiones que se generen durante la

formacion de la investigacion.

Para este caso las fuentes a utilizar son de tipo primarias y secundarias; en las
primeras se usaran las herramientas de entrevistas y encuestas con los gerentes
y/o directivos de las respectivas areas financiera y comercial en las pymes en
estudio, analisis de documentos generados por las mismas empresas, y la guia
brindada por Acopi, Andigraf y la camara de comercio de Cartagena y en las
segundas, se recurrira al método de analisis de documentos, las herramientas a
utilizar estaran compuestas por la documentacion de los antecedentes de este
estudio, articulos de prensa y revistas, tanto nacionales como internacionales con
relacién a las pymes y su efecto en la economia, estadisticas de exportacién e

importacion, entre otros

0.6.4 Procesamiento De La Informaciéon: Una vez realizado el estudio de
campo y revisados los documentos, encuestas y entrevistas se procedera a la
codificaciéon en forma manual, para luego proceder a la tabulacion empleando el
Excel, el cual nos permite identificar parametros estadisticos que den la fiabilidad
del proyecto como la desviacion estandar y la varianza entre otros, y los
respectivos graficos; los cuales permiten llevar a cabo el ultimo paso que es el
analisis de la informacion. De este analisis depende el éxito de la investigacion, es

decir el logro de los objetivos propuestos en el trabajo.



1 GENERALIDADES DE LA INDUSTRIA GRAFICA

1.1 GENERALIDADES DEL SECTOR

El sector de la industria grafica en Colombia se encuentra vinculado al
macrosector economico de servicios y entretenimiento; el macrosector servicios,
comprende los sectores salud, educacién, audiovisuales, artes graficas, turismo,
editorial, juguetes y material promocional, tecnologias de la informacion, ingenieria

y construccion, joyeria y bisuteria entre otros>".

Cuando se habla de la Industria Grafica se hace referencia a aquellas empresas
comprometidas con las actividades de impresion (empresas litograficas e
imprentas) y publicidad principalmente, también, se encuentra ligada como valor
agregado al sector de empaques y etiquetas y al sector editorial, donde el diseno,
la imagen y la cadena de merchandising juegan un papel muy importante a la hora

de que sus productos lleguen a los consumidores finales.

La industria grafica se encuentra dividida en tres subsectores que son:
e Productos publicitarios y comerciales
e Editorial (libros, revistas y periédicos)

e Empaques y etiquetas

Denominada Industria por que transforma el papel y la tinta en un nuevo producto
y mas que un producto en un servicio, adicionalmente, el porcentaje de

participacion de las materias primas en el producto final es del 80%.

3
! Proexport. www.proexport.com.co



En Colombia este sector ha mostrado un buen crecimiento durante los ultimos seis
anos, las importaciones de maquinaria y equipos crecieron 57 por ciento en el
2006 al pasar de 27 millones de dolares en 2005, a 42 millones de ddlares el afio
anterior, las ventas al exterior de las empresas afiliadas a Andigraf fueron de 329
millones de ddlares; es el unico sector en América Latina que posee una balanza

comercial superavitaria.

A pesar del fendmeno de reevaluacion del peso que se ha vivido durante el afio y
que ha afectado considerablemente a las empresas exportadoras, obligandolas a
que ajusten sus precios a los de exportacién, la industria grafica al igual que el
sector automotriz han aprovechado sabiamente las circunstancias, pues su
mercado sigue con una buena dinamica, permitiéndole reducir los costos de
operacién por la alta participacion de materias primas importadas y se ha logrado
obtener mejor tecnologia a un precio relativamente mas econdmico iniciando asi

un proceso de reconversion industrial para el sector.

En la industria grafica la organizaciéon empresarial se caracteriza por la gran
cantidad de empresas de pequeio y mediano tamafo, que en la cadena
productiva representan mas del 75%, esta cadena se encuentra constituida por
pulpa, papel e industria grafica la cual comprende desde la produccion de la pulpa
quimica elaborada a partir de la madera o el bagazo de cafa hasta la produccion
de papel y la produccion de imprentas y editoriales. Estas empresas se

encuentran principalmente ubicadas en Bogota y Valle.

Consolidado como un sector altamente exportador destacandose el grueso rubro
de material editorial, especialmente libros, los mercados principales son México,
Venezuela, Estados Unidos y Ecuador. Este sector se ubica en el puesto veinte de
los sectores mas competitivos de Colombia; se caracteriza por no acumular un

stock, demandando lo basico por pedidos o0 a la medida.



Es un sector ligado al crecimiento del PIB, es decir, la demanda de estos
productos suele ser una demanda derivada, si las empresas aumentan sus
ventas, necesitaran de mas envases, etiquetas, publicidad, disefio para la
diversificacion de productos y por supuesto impresion; el sector va de la mano con
el ciclo econdémico, sin embargo no siempre sucede asi, es el caso de los
anuncios, pues la publicidad se concibe mas como un gasto que como una
inversion, y cuando las empresas comienzan a tener apuros econémicos el primer

rubro del presupuesto que deciden a cortar es la publicidad.

La industria grafica constantemente esta cambiando gracias a las nuevas
tecnologias que surgen sobre todo en la comunicacién, es un sector que se
transforma de un sector de bienes a un sector de servicios online, “las estadisticas
muestran que la automatizacién del mercadeo crecera 16% hacia el afio 2011, es

alli donde la impresion digital puede tener una participacion importante. Para ello

el impresor digital moderno no debe considerarse a si mismo como un proveedor

de servicios de impresion, sino como un proveedor de servicios de

comunicaciones graficas”.*

1.2CONLATINGRAF — CONFEDERACION LATINOAMERICANA DE LA
INDUSTRIA GRAFICA

Esta confederacién regional fue fundada en noviembre de 1967, en Mar del Plata,
Argentina, su sede permanente se encuentra ubicada en Montevideo, Uruguay;

sus objetivos primordiales son:

% www.artesgraficas.com — La impresion digital y el mercadeo directo: un matrimonio perfecto, Jorge

Alberto Perez, Octubre de 2007



e Velar por el desarrollo de las industrias asociadas y el crecimiento del sector
en cada uno de los paises Latinoamericanos que se encuentran vinculados.

e Representar y defender los derechos e intereses de sus asociados.

e Promover y fomentar la colaboracion entre las industrias asociadas y los
organismos existentes en cada pais con el intercambio de informacién técnica,
estadisticas y de toda indole que le permita una integracion sana.

e Recibir y prestar asesoria técnica procurando una tecnologia grafica acorde a
las realidades socioecondémicas de los paises miembros.

e Fomentar la formacion y capacitacién de mano de obra especializada.

e Presentar y sustentar ante los poderes publicos de los respectivos paises y
ante las entidades nacionales e internacionales; estudios, recomendaciones y
necesidades de la industria grafica de América Latina, en general, y de la
Confederacion en particular.

e Mantener permanentemente contacto con las entidades de la industria grafica,
procurando el intercambio de informacion técnica y demas que se considere
aconsejable.

o Afiliar a federaciones o entidades cuya vinculacion se crea necesaria o

conveniente para el desarrollo de la Confederacion.

Conlatingraf agrupa aproximadamente 55.000 empresas con todas las
organizaciones que la conforman, las cuales emplean alrededor de 551.000
trabajadores; es la representante oficial de la industria grafica latinoamericana y la
principal promotora del desarrollo regional e internacional del sector. Promueve la
formacion especializada a través de capacitacion permanente en asocio con Cifag
(Circuito interamericano de formacion y desarrollo tecnolégico para la industria
grafica). Patrocina la realizacién de las mayores exposiciones de maquinas y

equipos graficos en el continente.



La Confederacién Latinoamérica de la Industria grafica, se constituye por
federaciones, camaras y asociaciones de 15 paises de América Latina,

Centroamérica y el Caribe, las cuales se relacionan a continuacion.

e Federacion Argentina de la Industria Grafica y Afines, FAIGA.

e Asociacion Brasilera de la Industria Grafica, ABIGRAF.

e Asociacion Colombiana de la Industria de la Comunicacién Gréfica,
ANDIGRAF.

e Asociacion de la Industria Grafica Costarricense, ASOINGRAF.

e Asociacién Gremial de Impresores de Chile, ASIMPRES.

e Federacion de Industriales Gréficos del Ecuador, FIGE.

e Asociacion de la Industria Grafica Salvadorefia, AIGSA.

e Union de Industriales Litégrafos de México, UILMAC.

e (Camara de Industria de las Artes Graficas de Nicaragua, CIAGRAN.

e Asociacion Dominicana de Industrias Graficas y Afines, ADIGA.

e Asociacion de Industriales Graficos del Paraguay, AIGP.

e Asociacion de Industriales Graficos del Peru, AGUDI.

e Asociacion de Industriales Graficos del Uruguay, AIGU

e Asociacion de Industriales de Artes Graficas de Venezuela, AIAG.

e Asociacion de la Industria Grafica en Panama, ADIGRAP.

Cuenta con relaciones y vinculos con otras organizaciones como la ALADI e
igualmente posee el apoyo de empresas internacionales en calidad de socios
cooperadores como la Federacion de Industrias Gréficas (de Espafa), NPES —
The Association For Suppliers of Printing, Publishing and Converting Technologies

y PAF — Printing Association of Florida.



1.3 ANDIGRAF - ASOCIA’CION COLOMBIANA DE LA INDUSTRIA DE LA
COMUNICACION GRAFICA

Fundada en abril de 1975, en Bogota, Colombia, con la participaciéon de 50
empresarios graficos. Ingresé en 1978 en representacion de Colombia a la

Confederacion Latinoamericana de la Industria Grafica.

Sus objetivos principales son:

e Representar a las empresas de la cadena productiva ante entes
gubernamentales y otras entidades decisorias de politica.

e Velar para que las normas y regulaciones que se estipulen en el macro entorno
no afecten al sector.

o Atender las necesidades particulares de la industria ante los mercados
nacional e internacional, ayudandole proactivamente con sus objetivos

empresariales y acompanandole en la solucion de sus problemas.

Las actividades desarrolladas por Andigraf se enfocan en cuatro frentes
dependiendo del subsector:

e Exportaciones

e Productividad y competitividad de las empresas graficas

e Mercado Interno

e Financiacion

Desde sus inicios ha trabajado de la mano con Proexport, el Ministerio de
Comercio Exterior, el Ministerio de Educacién, el Sena y ha participado

activamente en Conlatingraf.

La Asociacion se ha convertido en un verdadero foco de informacién y negocios

para los empresarios de la industria grafica, ya que es la unica institucion en



Colombia que permanentemente estd monitoreando el mercado y realizando

estudios econdmicos sectorizados.

Ventajas de afiliarse a Andigraf
Andigraf ejecuta estrategias para la competitividad, el desarrollo, la sostenibilidad
y la rentabilidad de las empresas graficas colombianas.

Una empresa afiliada a Andigraf:
o Defiende sus intereses por medio del gremio, participando en las acciones que

emprende la Asociacion por el sector.

e« Sabe lo que esta sucediendo con el sector y lo que se avecina, a nivel

economico, politico y tecnoldgico.

e Estd en los escenarios idoneos y con los especialistas adecuados para
modernizar su gestion, enterarse de los avances tecnoldgicos, capacitar a su

capital humano y hacer mas rentable su negocio.
o Es asesorada en sus planes de exportacion y ampliacién de mercados.

e Obtiene informacion de primera mano: todos los estudios econdmicos

realizados para el sector y sus diferentes subsectores.

Accede a todos los eventos y actividades de la Asociacion con precios especiales

A continuacién se relacionan las empresas afiliadas y los cooperadores.



Cuadro 1: Afiliados y miembros de Andigraf

Afiliados

Acabados Graficos Ltda - Agraf Ltda.

Holograma Digital Ltda.

Aguayo y Cia. Ltda.

Impregén Ltda.

Alfa Print S.A.

Impresos Begon Ltda.

Asesores Editoriales Ltda. — Aseditor

Impresos El Dia Ltda.

Asociacion Editorial Buena Semilla

Impresos Ltda.

Cadena S.A. Compaiiia de Artes Graficas

Indugréficas S.A.

Cargraphics S.A.

Ingenieria Grafica S.A.

Compafia Litografica Nacional Editorial Colina S.A.

Intergraficas S.A.

Divegraficas Ltda.

Litocencoa Ltda.

Ediciones Antropos Ltda.

Litotipo S.A.

Edinova S.A.

Multi Impacto Editores Ltda.

Editar S.A.

Panamericana Formas e Impresos S.A.

Editorial Carrera Séptima Ltda.

Plastificadora Rapiplast Ltda.

Editorial Gente Nueva Pineda y Cia. S en C.

Prensa Moderna Impresores S.A.

Editorial Jotamar Ltda.

Printer Colombiana S.A.

Editorial Kincolor Ltda.

Procesos Graficos Ltda.

Editorial Linotipia Bolivar y Cia. S. en C.

Produmedios Ltda.

Editorial Nomos S.A.

Quebecor World Bogota S.A.

Editorial Zuluaga Ltda.

Rogelio Velasquez Angel

Especial Impresores Ltda.

Somos Impresores Ltda.

Fast Print Ltda.

Tipalma Ltda.

Galhur Ltda.

Velasquez Torres - Velto Ltda.

Graficar S.A.

Xpress Estudio Grafico y Digital Ltda.

Graficas Ducal- Hernando Avella Sucesores Ltda.

Zetta Comunicadores S.A.

Miembros Cooperadores

Agfa Gevaert Colombia Ltda.

Muller Martini Colombia Ltda.

Cooperativa de Impresores y Papeleros de Antioquiz

Pontificia Universidad Javeriana

Dispapeles S.A.

Ricardo Sarmiento R. & Cia. Ltda.

Ferrostaal de Colombia Ltda. - Div. Intergrafica

Seguros Bolivar S.A. - Departamento Publicaciones

Flint Ink de Colombia Ltda.

Sertesa

Grafix Digital S.A. Sinclair S.A.

Heidelberg Colombia S.A. Sperling S.A.

Hewlett Packard Colombia Ltda. Tintas S.A. - Sun Chemical
Importadora Fotomoriz S.A. Unibiblos

Kodak Américas Ltda.

Xerox de Colombia S.A.

Lasalle College S.A.

Fuente: Andigraf



2 CASO CARVAJAL

El nacimiento de esta gran empresa que es hoy en dia Grupo Carvajal SA, se dio
en 1904 con la publicaciéon de la primera edicion del semanario El Dia; aislada del
mundo, situada en el valle del cauca, en sus inicios conocida como Imprenta
Comercial, un pequefia empresa familiar donde sus integrantes eran amantes de
las letras, la pedagogia, ilustrados, cultos y con gran afan empresarial; sin muchas
oportunidades de crecimiento pero con una gran visién de progreso de su entorno
hicieron de esta empresa, una empresa multinacional latinoamericana con

presencia en 18 paises y mercados en mas de cincuenta naciones del mundo.

El entorno externo, tampoco le brindaba muchas oportunidades, no habia servicio
de luz, ni carretera a la unica salida al mar, el puerto de San Buenaventura y
mucho menos con la capital, Bogota era una ciudad remota con la cual se tenia
poco comercio. Colombia acababa de perder el istmo de Panama y la
construccion del canal se encontraba en planos; aun se sentian las secuelas de la

guerra de los mil dias.

En 1906 comenzaron a abrirse paso con el cambio de la razdn social a Carvajal &
Cia, y con ella la importacién y comercializacion de nuevos productos, sin
embargo, tuvieron que enfrentar nuevos retos y obstaculos con la noticia de la |
Guerra Mundial pues, afectoé el ritmo de importaciones que traia Carvajal, lo que
en poco tiempo se consolidd como una ventaja ya que se desarrollo
industrialmente para producir y sustituir los productos importados desde Francia,
también guardé las esperanzas de que en Europa se firmara la paz y por eso hizo
un gran pedido que le permitié ser la Unica empresa en la zona con tintas y papel

para imprimir a principios de los 20’s.



Luego de la guerra muchas empresas Latinoamericanas, incluyendo a carvajal
comenzaron a expandirse, el mercado crecié aun mas con la finalizacion del canal
de Panama, y en Colombia ya comenzaba a divisarse una red de carreteras, entre

ellas la de Cali hacia el puerto de Buenaventura.

Para esta nueva década Carvajal incursiona en otros frentes empresariales como
la distribucion de autos y camiones de general motors, las ventas de materiales
para construccion, participando en la fundacion de la empresa Tejares de Santa
Méonica, participacion que afios mas tarde le sirvio para la edificacion de sus
plantas e instalaciones; todo esto sin olvidar su real vocacion: las artes graficas y

los productos para consignar informacion.

Para ampliar su negocio se compré nueva maquinaria traida de Alemania y con
ello recurso humano capacitado para el manejo de estas, con el fin de trabajar en
la produccion de etiquetas y maquilas para los nuevos productos que surgian de la
incipiente industria nacional. Con esta nueva inversién Carvajal aumento su
capacidad de produccion y comercializacion de todos sus productos (libros para
contabilidad, cuadernos escolares, sobres para carta y diversos articulos de

papeleria).

Durante la crisis del 29, se disminuyeron las importaciones y las exportaciones de
manufacturas, igualmente se vio severamente afectado el sector automotriz, por
fortuna Carvajal ya habia reducido su presencia en este negocio, sin embargo se
vio obligada a solicitar grandes préstamos para cubrir las deudas que le genero la
modernizacion de sus equipos, adicionalmente gracias a la excelente relacion que
tenia con sus proveedores estos le colaboraron enviandole las materias primas a

crédito confiando en el buen nombre que habia adquirido la empresa.



La guerra civil Espafiola, permitié el desarrollo de nuevas editoriales con grande
mercados multinacionales, principalmente en México, Argentina y Chile, al cerrar

sus exportaciones a América Latina

Llegé la Il Guerra Mundial y con ella nuevos retos, Carvajal siguidé creciendo e
importé una nueva maquina litografica y trajo consigo dos técnicos prensistas que
garantizaran su oOptimo desempefo; por la imposibilidad de importar tintas y
papeles, e igualmente repuestos para las maquinas, se crea el departamento de

mecanica.

En los afos 30’s Carvajal aun era una pequeia empresa local con gran influencia

en el sur del pais.

Cualquier oportunidad comercial habia que aprovecharla, y eso fue exactamente
lo que se hizo, gracias a la guerra civil espafola se dejaron de importar las barajas

espanolas y fue ahi donde entré Carvajal a producirlas.

En 1937 realiza sus primeras ventas de material impreso en Bogota y dos anos
mas tarde abre alli su primera oficina y papeleria, iniciando el proceso de cubrir

con sus productos el mercado nacional.

Se da la inclusion de los Estados Unidos en la guerra en 1941, y el impulso

expansivo de la empresa y en general de la industria Colombiana se detiene.

En 1946, luego de finalizada la guerra Carvajal retomd6 sus iniciativas de
expansion y abrié en Medellin su segunda oficina y papeleria en el pais, fuera de
las que existian en Cali, a principios de los afios cincuenta abridé otra en

Barranquilla.



Con el fin de no depender en lo posible de proveedores extranjeros Carvajal tomo
dos decisiones fundamentales: desarrollar su propio taller de mantenimiento a
cargo de un técnico Aleman y aceptar la invitacion de crear en Colombia con otros
inversionistas nacionales una empresa de fabricacion de empaques en cartdén
corrugado, con esta iniciativa brindada por el representante de Container
Corporation en Colombia (empresa que le vendia a Carvajal carton corrugado), se
fundd en 1944 a Carton de Colombia.

Carvajal tomo6 esta decision de caracter estratégico con el fin de garantizar el
suministro de materias primas para una nueva planta de produccion de cajas

plegadizas, negocio que inicio en los afos cincuentas.

Todos estos desarrollos creados por Carvajal le dieron un gran impulso al disefio
grafico en Colombia, oficio que pocos desempefiaban y que se hacia necesario

para darle un valor agregado a los empaques Yy etiquetas.

Carvajal ingres6 con pie derecho a la segunda mitad del siglo XX gracias a las
politicas de ampliacion de servicios para atender las nuevas necesidades de sus
clientes, con todo lo que ello implica de modernizacién, ampliacion de la planta,

adquisicion de nuevas tecnologias y capacitacion de las personas.

La nueva era informatica nos ha permitido multiplicar nuestra capacidad de
ordenar la informacion, ampliar las fronteras del conocimiento, y de comunicarnos,
y esto lo comprendié a la perfeccion Carvajal lo cual le permitié crear dos frentes:
el negocio de las formas continuas que se requerian para el procesamiento de la
informacion y el de los directorios telefénicos. En ambos frentes Carvajal introdujo
innovaciones que sentaron las bases de su futuro desarrollo como empresa

multinacional.



En 1956 se instalé una nueva planta para producir formas continuas, Carvajal se
convirtio en el primer proveedor de estos productos para las maquinas tabuladoras

de IBM, y luego para los primeros computadores que llegaron al pais en 1961.

El negocio de las formas eficientes es hoy en dia uno de los pilares empresariales
de Carvajal, con plantas de produccion en seis paises de América Latina y clientes
en los cinco continentes y produce multiples referencias como documentos de
seguridad, tarjetas financieras y de identificacion, equipos de personalizacion de
tarjetas, y se ha convertido en el lider de servicios de outsourcing relacionados

con toda clase de transacciones.

En el caso de los directorios, desarrollé el primer directorio telefonico de Bogota,
creo un equipo de investigacion para ampliar las bases de datos y que estas
fueran confiables y eficientes, igualmente creé un equipo comercial para las
paginas amarillas; Carvajal fue la primera empresa en el mundo en implementar la
impresion de directorios en rollos continuos lo que le permitié disminuir el tiempo y
costos en la fabricacion, todas estas innovaciones representaron para Carvajal
extender su horizonte empresarial y crear una empresa especializada en 1959
llamada PUBLICAR S.A.

Fortalecida en Colombia, con presencia propia en las cuatro principales ciudades
del pais, y consolidados sus productos de empaques, papeleria, impresion,
directorios telefonicos y formas continuas, decide incursionar en el mundo editorial

e iniciar operaciones en otros paises de América Latina.

En la década de los 60’s hubo un fenébmeno literario en América Latina, nuestros
paises comenzaron a ser reconocidos en el mundo entero por la calidad de sus
escritores y por las innumerables traducciones que se hicieron de sus libros. La

salida de Carvajal al mercado externo se hizo por primera vez a Puerto Rico y



comenzd la incursion en el mundo editorial con Norma. A partir de estos afios

Carvajal centrd su atencion en exportar su Know How a otros paises.

Se crea la Fundacion Carvajal en 1961, una entidad sin animo de lucro cuyo
objetivo es trabajar por el desarrollo y la transformacion social de los sectores mas

pobres.

En 1967, Carvajal realizé una serie de alianzas estratégicas con importantes
editoriales internacionales como Random House, Hallmark e Intervisual
Comunications para producir y coeditar libros animados (Pop-up-books), y para

ello fundd una nueva empresa, Mancol, especializada en fabricarlos.

Durante la década de los 70’s Carvajal siguidé su expansién internacional por los
paises de América Latina, incrementando su producciéon y ampliando sus
productos creando nuevas lineas y empresas con divisiones especializadas en
ellas. En Colombia pas6 lo mismo con la creacion de nuevas plantas de
produccion, y amplio operaciones a otros lugares del territorio. Tambien hizo
grandes esfuerzos para exportar sus productos a mercados lejanos como

Australia, Nueva Zelanda y Japon.

En 1970, Publicar empezo la produccion de directorios telefonicos en Costa Rica;
en 1971, Carvajal estableci6 sus primeras plantas de formas continuas en
Ecuador y Panama; en 1974 inici6 operaciones en Chile creando Publiguias en
asocio con la Editorial Lord Chocrane, y también inicio operaciones en Nicaragua;
en 1976 se abrid la primera oficina en Nueva York, y se fundé Chimolsa, en Chile,
en asocio con otras empresas internacionales, para producir empaques de pulpa
modelada; en 1978, Publicar inicié operaciones en Guatemala; y se remato la
década instalando una nueva planta de produccion de formas continuas en

Mexico.



Se crea el lema que distingue a Carvajal: “Carvajal hace las cosas bien”.

El crecimiento de Carvajal ha sido firme y seguro en todos sus frentes
empresariales, pero tan rapido que obligd a la empresa, a finales de los afos 80, a
emprender una gran reorganizacion interna para enfrentar los retos del fin de siglo

y principios del nuevo milenio.

Esta tarea la realizé en los afios noventa.

Carvajal reestructura su actividad en once frentes empresariales para trabajar de
manera mas eficiente en cada uno de los paises en los que opera, y asistir de
manera mas eficaz a sus clientes, con miras a los nuevos desarrollos de la
empresa en el siglo XXI. Es una de las primeras empresas en Latinoamérica en

utilizar Internet, para ofrecer nuevos servicios de informacioén a sus clientes.

Compra empresas en otros paises para asegurar su entrada al mercado, continua

haciendo alianzas estratégicas.

A finales del siglo XX, explorando las oportunidades que ofrece Internet, Carvajal

se da a la tarea de crear nuevas empresas para cubrir el mercado Online.

Carvajal tiene una larga historia de innovacion, pues se ha tenido que reinventar
muchas veces, para recuperar ventas que se pierden para siempre. Eran lideres
en formas continuas y ¢qué paso?. el producto desaparecié junto con las
impresoras de matriz de puntos, cuenta el presidente del grupo, Alfredo Carvajal.
"Fesa es excelente en produccion de cheques, pero tuvo que entrar a producir
tarjetas de crédito cuando la demanda de cheques impresos se desplomo. Ahora,
IBC Solutions maneja transacciones electrénicas, para compensar el hecho de

que las facturas de papel entre grandes firmas comenzo a declinar”.



El grupo migro paulatinamente de la manufactura hacia los servicios, para escapar
a la obsolescencia de los productos. "Flexibilidad y adaptabilidad", son las
palabras con las que Alfredo Carvajal describe la actitud innovadora del grupo.
Hoy ofrecen servicios complejos como el manejo de actividades administrativas
por outsourcing. Su proyecto estrella para el ano sera el de manejar la logistica, la

distribucién y los pagos de Microsoft para América Latina.*®

33 Historia de Carvajal SA, extraida de www.carvajal.com.co



3 PRODUCCION Y TECNOLOGIA

3.1PRODUCCION

A junio de 2007, segun los datos reportados por la Encuesta de Opinién Industrial
Conjunta, realizada por la Andi, el sector de las artes graficas crecidé en 4.8% en

su produccidon y 7% en las ventas totales.

En Colombia la cadena de pulpa, papel e industria grafica genera el 7% de

empleo, y el 7.2% de la produccion industrial.

Los avances tecnoldégicos han simplificado el proceso productivo, uno de los
resultados mas representativo ha sido flexibilizar el producto fisico final, ya que
este puede ser enviado digitalmente desde un computador a las maquinas
fotocomponedoras. Ademas, con el uso de los computadores se ha mejorado y

ampliado la calidad y variedad grafica.

Las empresas graficas utilizan dos sistemas de impresion principalmente, la

impresion tradicional o analégica y la impresion digital.

“El proceso de impresion es el eje central de la industria gréafica, este se divide en
tres etapas: la preimpresion (preprensa), impresion, postimpresion (posprensa).
Preprensa o preimpresion, es el trabajo que incluye todas las actividades
concurrentes a la preparacion y elaboracion de la forma impresa, abarca el disefio,
diagramacion, autoedicién, montaje y fotomecanica, entre otros. La impresion es

la actividad mediante la cual la tinta con ayuda de un portaimagen es puesta por



presion sobre un sustrato (papel o plastico). El proceso de posprensa y terminado

incluyendo el cosido, pegado, plegado, empacado, entre otros”*,

Las ventajas de la impresion tradicional se ven reflejadas en la calidad de la
impresion y en lo bajos costos por copia que esta genera en un volumen alto de

copias idénticas de un mismo original.

En el caso de la impresion tradicional una de sus ventajas se puede convertir en
desventaja, cuando la necesidad es de un numero reducido de copias, pues la
inversion inicial de tiempo y dinero no se alcanza a distribuir de tal forma que el

costo por copia sea bajo.

Actualmente el sistema mas usado es el de la impresion digital, el cual permite
que las empresas les brinden a sus clientes opciones muchos mas avanzadas,

personalizadas y aun precio razonable.

La impresion digital se divide en “Computer to press” y Computer to Print”, estos
son los llamados sistemas CTP, los cuales simplificaron los procesos de

produccion.

Del ordenador a la prensa, con este sistema la imagen es grabada directamente
en la maquina impresora, reduciendo el tiempo que se invertia en la preparacion

de la forma, el montaje de la plancha y ajuste de la maquina.

El objetivo de este sistema es preparar directamente la imagen sobre el cilindro de

impresion evitando la realizacion de la plancha, la cual al finalizar las copias se

** Pdf — Pulpa, papel e industria grafica -
http://www.dnp.gov.co/archivos/documentos/DDE_Desarrollo Emp_Industria/Imprenta.pdf



desechaba; otras de las formas es por -transferencia térmica de un polimero o
bien por pulverizacién de capa oleofila, lo que funcionara como forma impresora y

se recuperara al finalizar la impresion-*.

Del ordenador al producto impreso, es asi como se denomina el proceso en el que
una imagen latente es generada en cada vuelta de la prensa de impresion para
después ser revelada; es similar al proceso de revelado y copiado en fotografia:
un negativo es expuesto a la luz y proyectado sobre el papel, en ese momento
queda impresa la imagen en el papel sin que sea visible de inmediato, a esto se le
denomina imagen latente (esta grabada en el papel pero no es visible a simple
vista), tan solo cuando se hace contacto con los quimicos reveladores y fijadores,

es cuando se logra divisar la imagen.
De acuerdo con los procesos productivos que se emplean en la cadena se elaboré
el siguiente cuadro, que resume las principales lineas de producciéon y los

diferentes productos del sector los cuales se pueden clasificar en 10 tipos.

Cuadro 2: Grupos y productos de la industria grafica

Grupos y productos de la industria grafica

Tarjetas en blanco y de carton, directorios
telefonicos, postales, calcomanias, afiches,
calendarios, almanaques, carteles y avisos,
1. Comercial y publicitario tarjetas plasticas, papeles impresos.

Sobres de manila, félders, archivadores A.Z.,
sobres impresos, blocks, cuadernos escolares,
2. Escolar y oficina agendas, libretas, talonarios

Billetes de banco, bonos vy titulos, papel sellado,
boleteria, billetes para loteria, tiquetes para
transporte aéreo y terrestre, formularios,

3. Formas y valores pasaportes.

4. Editorial-periédicas Periddicos, revistas

3% Sistema de impresion digital. [articulo en Internet] www.galiciagrafica.com



Libros cientificos y técnicos, animados, religiosos,
5. Editorial-libros cuadernos para dibujo, libros de arte y literatura.

6. Editorial-otros Mapas y laminas didacticas, cubiertas para libros.

Serpentinas y confetis, naipes, juegos de salén y
7. Jugueteria y juegos de salén | otros juegos de sala.

Peliculas impresas de polietileno, cloruro de

8. Empaques plasticos polivinilo, polipropileno y bolsas impresas

Cajas de cartén acanalado, estuches de carton,
cajas de carton liso, paneles, divisiones y
particiones de cartén, protectores de pulpa o

9. Empaques plegadizos carton, empaques de cartén para huevos.

Etiquetas en blanco, impresas, impresas
autoadhesivas de papel, tapas de papel, aluminio
10. Etiquetas impresas.

Fuente: Departamento Nacional de Planeacion

3.2TECNOLOGIA

La tecnologia es parte esencial en la industria grafica, la importacion de
maquinaria y equipos en el 2006 fue de US$ 42 millones, sin embargo la
utilizacion de la capacidad instalada en las empresas de la cadena de pulpa, papel

e industria grafica no supera el 70%.

La maquinaria y equipos en la industria grafica esta compuesta principalmente por
prensas, equipos de computo con software especializado en disefio e impresion,
impresoras de pequeio y gran formato y scanners; dependiendo del tipo de
trabajo y proceso asi sera la linea especializada de equipo que la empresa
utilizara. Las marcas mas representativas en Colombia a nivel de maquinaria,

equipos e insumos son: Kodak, AGFA, Hp, Xerox, Epson, ECRM y Ricoh.

Los softwares mas utilizados en el disefio son Photoshop, Corell Draw y

plataforma Adobe llustrator, los cuales son utilizados por su versatilidad en la



diagramacion, edicion de imagenes, animacion vectorial, conservacion de los
colores originales, y la posibilidad de trabajar en los tres programas sin que se

presenten alteraciones en los colores, diagramacion, fuentes, etc.

Las ferias y convenciones le permiten a las empresas actualizarse en cuanto a
tecnologia, procesos, insumos y mostrase ante potenciales compradores e
igualmente conocer a la competencia, durante el tiempo que permanezca la vitrina
las relaciones personales y comerciales que se logran es la mayor rentabilidad
que puede obtener una empresa. En Colombia la mas importante vitrina en cuanto
a la industria grafica se refiere es la Feria Internacional Andigrafica, la cual se
realiza cada dos afios, en su ultima version (VI Feria Internacional Andigrafica-
del 19 al 23 de junio de 2007) conté con cerca de 15.000 visitantes profesionales,
200 expositores, 500 marcas representadas y empresas de 12 paises ademas de
las colombianas; paralela a la vitrina comercial se realizaron conversatorios
desarrollados por Cigraf (centro de desarrollo tecnoldgico para la competitividad
de la industria grafica) que incluyeron los siguientes temas: Impresion digital vs
impresion offset, Impresién offset estandarizada bajo 1SO 12647:2004,
Ecoeficiencia y produccion limpia practicada en la empresa grafica, Menos costos

ocultos — mas productividad.

Algunos de los productos exhibidos en esta feria fueron:



Cuadro 3: Productos ofrecidos en la VIl Feria Internacional Andigrafica 2007

EMPRESA PRODUCTO MARCA

Ricardo Sarmiento R. & | Peliculas analogas: | AGFA
Cia. Ltda convencionales
negativas SF2 y N61
Positivas, P5S y P51.
Planchas sin
procesamiento
quimico: Azura
Pruebas de color
Sherpa

Soluciéon de flujo de

trabajo: Apogee X

Principales lineas de
productos de Tintas
SA: Starlith, Ultrabright,
Hard Coat, Tintas
flexograficas,

referencias metalicas y

fluorescente y de alto

brillo

Mantillas para | Fabricante Reeves
impresion offset:

Vulcan Horizon,

Reflection, 10 Plus No
Pak, Royal Form, Eco y
578 SR




Barnices,
Humectadores,
limpiadores y
productos auxiliares

para impresion offset

Fabricantes Vegra,

Sinclair, Policrom

Screens, 3M

Planchas para
impresion flexografica
de

envolturas, empaques

etiquetas,

en gral: Jet Flex y Jet
Water

Guias y dispositivos

para medicion de

colores: Color Cue Il

Pantone

DISPAPELES SA -
Distribuidora de papeles
SA

Insumos, software y
equipos de preprensa
e impresion: Solucion

de flujo de trabajo —

Alianza Kodak,
ECRM, Xerox, Epson

con

Prinergy

Produccién de | ECRM
planchas: Mako 4,
dispositivo CTP violeta
Produccién de | Kodak

planchas: Magnus 400,
dispositivo CPT Termal

Prensas para
impresion digital:
DocuColor 250,

Xerox




DocuColor 5000

Ricoh Impresoras: Aficio
Color 5560

Laser a color — Aficio CL
7300y CL 7200
Impresoras por volumen
de trabajo — Priport HQ
9000

Equipos
multifuncionales —
Lanier LD 425c/430c

Sperling Pruebas de color de
contrato: Efi Colorproof
XF

Control color prueba-

impresion  — Color

Verifier Option

Fuente: Realizado por autor con base en: www.artesgréaficas.com — Andigrafica 2007: soluciones
para la industria

La Feria Internacional del libro de Bogota, es para la industria editorial la mejor
mesa de negocios, en su ultima version se concretaron negocios por alrededor de
18 millones de dodlares y se contd con la asistencia de mas de 350 compradores

extranjeros.



4 CERTIFICACIONES ICONTEC

La organizacion internacional de estandarizacién (ISO por sus siglas en ingles)
cred las normas ISO con el fin de la normalizacion de los procesos internacionales
de comercio y tecnologia, para dar soluciones que cumplan con las exigencias

tanto de los clientes como de los usuarios.

En Colombia las normas de la serie ISO 9000 han entrado a paso lento pero
seguro, en cuanto a que se ha ido cultivando la cultura del cumplimiento de otras
series como la de Gestion ambiental, ISO 14000 y la gestidon de seguridad y salud
ocupacional, ISO 18000.

Estas normas han sido disefiadas para el cumplimiento voluntario, pues la
organizacion internacional de estandarizacion no es un ente gubernamental, ni
cuenta con autoridad para exigirlas, sin embargo, con el paso del tiempo y los
beneficios en cuanto a calidad que trae el acaparamiento de estas normas, ha
hecho de esta costumbre mercantil un paso obligatorio para enfrentarse a
empresas internacionales y cumplir con las exigencias del mercado, es decir, es
uno de los tantos requisitos que debe cumplir una empresa para ser realmente

competitiva.

Estas normas no implican la adopcion de sistemas estandares de gestion de
calidad, ni de la cultura organizacional y mucho menos de una tecnologia
especifica, el proposito no es imponer uniformidad, es solo darle las pautas
necesarias a una empresa de como puede mejorar la calidad de sus procesos y
por ende la calidad de sus productos finales y/o servicios; son genéricas e
independientes de cualquier industria o sector econdmico. Se basan en el principio

PHVA — Planificar, Hacer, Verificar, Actuar, lo que deben hacer las empresas es



documentar sus procesos, realizar exactamente lo que documentan y por ultimo
verificar lo que se estan haciendo, esto con el fin de realizar un proceso repetitivo

e identificar las falencias y ventajas que posee su sistema y mejorarlo.

La mayoria de las empresas de la industria grafica en Colombia son pymes y por
lo general las grandes empresas son las que poseen el capital suficiente para
llevar a cabo un proceso de certificacidn completo y toda la reconversion industrial
a la cual conlleva, pero esta no es excusa para que las micro, pequenas y
medianas empresas no comiencen un proceso de estandarizacion y de mejora en
su gestion de calidad, pues adoptando las costumbres de una cultura
organizacional certificada pueden ir paso a paso cumpliendo con los requisitos
basicos de las normas e incrementar el porcentaje de certificaciones en pymes

que actualmente se encuentra alrededor del 2%.

Los pasos que debe seguir una pyme antes de certificarse son:
v' Capacitarse

v Entrenarse

v" Romper las barreras de de resistencia al cambio

v Autoevaluarse

v Solicita la visita de auditoria de Certificacion al Icontec

Después del proceso debera seguir los siguientes pasos:
v Auditoria del Icontec
v" Obtencion del Certificado por un periodo de 3 afios

v' Realizaciéon de auditorias anuales

Para la industria grafica existe una norma especializada que es la ISO 12647, esta

cuenta con 7 versiones:



e I1SO 12647-2: 2004 - Parte 2: Offset

e IS0 12647-3: 2005 - Parte 3: Prensa

e [SO 12647-4: 2005 - Parte 4: Huecograbado

o |ISO 12647-5: 2001 - Parte 5: Serigrafia

e |ISO 12647-6: 2006 - Parte 6: Flexografia

o |ISO 12647-7 - Parte 7: Sistemas de pruebas mediante impresion digital*

*Nota: esta norma se encuentra en fase de desarrollo.

Permite, precisamente, homogeneizar criterios para la reproduccién del color que
asegure un mismo resultado impreso de produccién, asi como entre distintos
talleres de impresion, sin importar el tipo 0 marca de insumos, la resolucion de las

pantallas utilizadas y menos el tipo de maquina impresora.

Para ampliar informacion remitirse al Anexo 4: Normas ISO



5 CARACTERIZACION DE LAS EMPRESAS DEL SECTOR GRAFICO DE
CARTAGENA

5.1 PERFIL DE LA EMPRESA

En el conjunto de empresas de la industria grafica de Cartagena prevalecen las
sociedades limitadas en un 64%, las cuales poseen un cierto numero de ventajas
ante otro tipo de sociedades como las sociedades en comandita y las empresas
unipersonales. A través de la constitucion de una compania limitada la empresa
cuenta con un minimo de 2 y hasta 25 socios, los cuales aportan capital y su
responsabilidad se limita a sus aportes, el nimero de socios se puede ir
incrementando hasta llegar a los veinticinco a medida que asi lo requiera la
empresa y lo acuerden los socios fundadores. Una empresa constituida como
limitada se proyecta a ser gran empresa; a nivel financiero luego de una empresa
de sociedad andnima son las unicas que pueden emitir titulos valores como lo son
las titularizaciones, las cuales le permiten sobre un patrimonio autobnomo ganar
liquidez o inyectar capital nuevo a la empresa, tener un financiamiento sostenible y

de largo plazo.

Algunas de las empresas encuestadas nacieron como empresas unipersonales o
sociedades en comanditas, al pasar de los afios y al aumentar en este ultimo

lustro el crecimiento de la industria optaron por cambiar su razén social a limitada.

En el siguiente grafico se observa la distribucién del tipo de empresas formadas

en la industria grafica cartagenera.



TIPO DE EMPRESA

SA EU
0% 18%

\

SenC
LTDA 18%

64%

Figura 1. Tipo de empresa, Fuente: Encuestas. Calculos de autor

Las sociedades andnimas, no cuentan con participacion en esta industria, por lo
general una empresa de sociedad anénima cuenta con un gran capital y un valor
de activos que la clasificaria segun la ley colombiana en una gran empresa,
situacion atipica en la industria grafica, no solo en Colombia, sino en

Latinoamérica donde predominan las pequefas y medianas empresas.

En la distribucion luego de las empresas limitadas le siguen con un 18% las

sociedades en comandita y las empresas unipersonales, respectivamente.

A continuaciéon se resume la distribucion del tipo de sociedades teniendo en
cuenta los diferentes tamanos de empresas en la industria grafica cartagenera,
para tal efecto en el cuadro 4 se explican los criterios que segun la ley mipyme se

deben tener en cuenta para la clasificacién de las empresas por tamano.



Cuadro 4: Clasificacion de las empresas por tamaino

Tamaiho | Vir Activos Vir Activos en pesos N° Empleados
No superior a 10
Micro Menor a 501 SMLV Menor a $ 217.283.700 trabajadores
Entre 501 y 5,001 Entre $ 217.283.700 y Entre 11y 50
Pequefia | SMLV $ 2.168.933.700 trabajadores
Entre 5,001 y 15,000 Entre $ 2.168.933.700 y Entre 51 y 200
Mediana | SMLV $ 6.505.500.000 trabajadores

*Para la clasificacion de aquellas micro, pequefias y medianas empresas que presenten
combinaciones de parametros de planta de personal y activos totales diferentes a los indicados,
el factor determinante para dicho efecto, sera el de activos totales.

*SMLV 2007 = $ 433,700

Fuente: Realizado por autor basado en ley mipyme — ley 590

Entre las empresas limitadas el tamafo preponderante es el de la microempresa
con un 57.2%, estas empresas no superan los cinco afios de labores, mientras
que el 42.8% que corresponden a pequefias empresas se encuentran entre 7 y 18
anos en el mercado, lo que indica que las empresas tienden a crecer en el
mediano plazo, luego de superar 2 afos y medio, que es el tiempo promedio en

gue una empresa se consolida.

Las empresas de sociedad en comandita se encuentran repartidas
equitativamente en pequefas y medianas empresas, es decir, cuentan con activos
por valor entre $ 217.283.700 y $ 6.505.500.000 y/o empleados entre 11 y 200, el
promedio de activos de estas empresas se encuentra ubicado en los
$2.308.000.000 y el numero de empleados en 21.

Las empresas unipersonales, son aquellas que pertenecen a un solo duefio, como
tal los aportes se limitan a la inversién que este haga a su empresa, lo cual va
acorde con los resultados arrojados por las encuestas, siendo en el 100% de los

casos que las empresas unipersonales sean microempresas.



Cuadro 5: Clasificacion de las empresas por tamano vs tipo de sociedad

TIPO DE SOCIEDAD

TAMANO | EU SenC |Ltda |SA
Micro 100% 0% | 57,2% | 0%
Pequena 0% 50% | 42,8% | 0%
Mediana 0% 50% 0% [ 0%

Fuente: Encuestas

De las empresas que en el sector se han internacionalizado se encuentra que han
sido aquellas conformadas como empresas limitadas, en un 40% son
microempresas y en un 60% pequenas, o que demuestra que una empresa mas
grande tiene mayores posibilidades de internacionalizarse que aquellas de menor

tamano.

Las empresas de la industria grafica en Colombia se caracterizan por ser
empresas pequefias y en su gran mayoria familiares, para Cartagena no es la
excepcion, el total de las empresas encuestadas tienen una gerencia general, la
cual en el 82% de los casos es administrada por su representante legal que en la
misma proporcion es el duefio o fundador de la empresa. Las empresas familiares
se encuentran estigmatizadas como empresas con poca visidn de crecimiento,
asociacion e impiden la entrada de nuevos socios, pues la mentalidad que poseen
es que entre mas personas diferentes al nucleo familiar participen en el capital
social de la empresa y hayan mas empresas del sector que conozcan de cerca

sus procesos puede que la empresa pase a manos de terceros.

Las empresas que se han internacionalizado®, lo han hecho gracias a las

estrategias que han usado tanto en la parte de financiacion como en el

*® Entendiendo por una empresa internacional, tal como la definen los autores de finanzas
internacionales -, aquellas que importan y exportan productos y servicios. Para mayor
informacioén remitirse a LEVI, Maurice; Finanzas Internacionales: Un estudio de los mercados
y de la administracion financiera de empresas internacionales. Ed. Mc Graw Hill, 1997



establecimiento de politicas internas serias que le han permitido conocer nuevos

mercados, nuevos procesos y productos que a su vez incentivan la innovacion.

Antes de pensar en incrementar el numero de socios o de aliarse, se han

preocupado por tener buenos procesos que le brinden a sus productos la calidad

exigida por los clientes y de crear ventajas sobre sus competidores.

De acuerdo con las empresas encuestadas las actividades que desarrolla cada

gerencia se pueden clasificar de la siguiente forma:

Planeacién: Toma de decisiones, administracion de los recursos,
establecimiento de objetivos y metas.

Comercial: Atencidon de clientes, contratacidén, cotizaciones, coordinacion de
trabajos, manejo de las ventas, representacién comercial.

Mercadeo: Investigacion de mercados, analisis de la competencia, manejo de
medios, publicidad.

Operativo: Recepcion de facturas, compras de insumos, manejo y selecciéon de
los proveedores, cotizaciones, coordinacion, supervision proceso productivo
Financiero: Supervision de lo contable, evaluacion de costos, proyecciones.

Otras: Representacion legal
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Figura 2. Actividades Gerencia General, Fuente: Encuestas. Calculos de autor

El total de las empresas encuestadas poseen una gerencia general, sin embrago
tan solo el 9% posee gerencia financiera y el 27% gerencia comercial, de ahi, se
puede explicar el porqué de las diferentes actividades que realiza la gerencia
general, en la cual vincula actividades netamente financieras y comerciales, tales
como el establecimiento de relaciones comerciales, la contratacion de
proveedores, la publicidad de la empresa, estudios y analisis de mercados, las
proyecciones financieras y la supervision de los procesos contables; es decir, se
fusionan en una sola gerencia, o que impide y retrasa el crecimiento de la
empresa por no tener actividades descentralizadas que le permitan profundizar y
aprovechar al maximo cada una de las oportunidades que le brinda el contexto de

los items a tratar.

En la gerencia financiera las actividades que desarrollan son cien por ciento en el
area financiera y contable, sin embargo, el mando de esta gerencia sigue a cargo

de la misma persona que maneja la gerencia general, es decir, existe la



posibilidad de crear una nueva area o departamento financiero desvinculado de la
gerencia general, pero no existe aun la confianza para delegarlo en terceras

personas.

En cuanto a la gerencia comercial, el 9% de las empresas que la poseen realiza
actividades de tipo operativo; el 18% netamente comercial y en la misma

proporcién actividades de mercadeo.

Ninguna de las empresas encuestadas cuentan con los tres tipos de gerencia
independientemente constituidas, solo el 9% las tiene discriminadas, pero como
se menciond anteriormente la gerencia financiera esta a cargo de la misma

persona de la gerencia general; el 27% cuenta con gerencia general y comercial.

TIPO DE GERENCIA

120%
100% ~
80% -
60% -
40% - 27%
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General Financiera Comercial

Figura 3. Tipo de Gerencia, Fuente: Encuestas. Calculos de autor

Segun el tamano de las empresas, son las pequefas empresas las que cuentan

con los tres tipos de gerencia.



Cuadro 6: Clasificacion de las empresas por tamafio vs tipo de gerencia

TIPO DE GERENCIA
TAMANO | General | Financiera | Comercial
Micro 45,5% 0% 33,3%
Pequena 45,5% 9% 66,7%
Mediana 9% 0% 0%

Fuente: Encuestas

5.2PERFIL DEL ADMINISTRADOR

Actualmente las empresas de la industria grafica continuan al mando del genero
masculino, pues tan solo aproximadamente el 20% de las empresas encuestadas
son administradas por mujeres, las cuales se encuentran equitativamente en los
rangos de 31 a 40 afos de edad, 40 a 50 afios y mas de 50 afos, con niveles de
estudios técnicos, universitarios y postgrado cursados en su mayoria en la ciudad
de Bogota. En el caso del genero masculino el rango de edades se encuentra
mucho mas disperso, pues el 18% son menores de 30 afos, el 27% se encuentra
entre 31 y 40 anos, entre 41 y 50 afios se ubica el 18%, y el mayor porcentaje se
encuentra en el rango de mas de 50 afios, con el 36%. Los estudios realizados por
estos llegan a un nivel de 75% universitario y el resto postgrado. Entre las carreras
estudiadas por los gerentes generales se encuentran diversas Ingenierias, tales
como la civil, industrial, mecanica, de sistemas y de productividad y calidad;
carreras del area econdomica y administrativa, carreras relacionadas con la
industria tales como disefio grafico y publicidad y mercadeo, e igualmente se

encuentran carreras atipicas como ciencias politicas.

La organizacion de la pequefia empresa, es una organizacion con tendencia a

centralizarse en una sola gerencia y es lo que se percibié a través del trabajo de



campo, pues solo el 9% cuenta con una gerencia financiera, y el 27% con
gerencia comercial, esta ultima se encuentra a cargo en el 70% de los casos por
mujeres, con rango de edad menores de 30 y de 31 a 40 afos, y el 30% por

hombres menores de 30 afios.

El perfil de los administradores de las empresas que se han internacionalizado, ha
sido contar con un gerente general que en el 60% de los casos es de sexo
masculino, cuyas edades son diversas, coinciden en ser profesionales graduados
de universidades en otras ciudades diferentes a Cartagena, lo cual le ha permitido
ver desde otra instancia la situacion de la industria grafica cartagenera, las
ventajas y desventajas que poseen las empresas de acuerdo al contexto en el que
se desarrollan y tener un bosquejo de los planes que se pueden implementar en

ellas.

El 20% de las empresas internacionalizadas poseen gerencia comercial, la cual se
encuentra al mando de mujeres menores de 30 y hasta 40 afos. Por la
informacion recolectada y analizada, en términos generales, se puede deducir que
las empresas que se han internacionalizado poseen un departamento comercial,
sin embargo, no ha sido el caso de las empresas de la industria grafica
cartagenera, las cuales en un porcentaje bastante bajo poseen esta estructura
administrativa, se puede decir entonces que lo primordial en el caso de crear
relaciones comerciales en el exterior es tener dentro de su vision la disposicion
para hacerlo y una persona con conocimientos suficientes, capaz de gestionar
procesos de importacion y exportacion, crear una imagen de una empresa
comprometida con su labor, con politicas claras establecidas y cumplida en sus

obligaciones.



5.3 CARACTERIZACION DE LA GESTION COMERCIAL

Dentro de las actividades que se desarrollan en las empresas de la industria
grafica se encuentran la comercial e impresion, publicidad, editorial, empaques y

etiquetas, entre otras.

Actividades que desarrollan las empresas

100%

73%
55% 64%
(1]

Comercial- Publicidad Editorial Empaques-
Impresién Etiquetas

Figura 4. Actividades que desarrollan las empresas, Fuente: Encuestas.
Calculos de autor

Las actividades editoriales y de empaques y etiquetas se han ido desprendiendo
de lo que significa la industria grafica como tal, ya que estos subsectores se han
ido especializando y toman las artes graficas como un valor agregado a sus
productos, pues en la edicion la actividad mas importante es la composicion y
correccion de textos, para luego hacer la impresion y reproduccion idéntica de
estos; en los empaques y etiquetas lo primordial es el uso practico de un
empaque, el disefio industrial del mismo, la utilizacion de materiales que le

permitan preservar las caracteristicas de un producto.



En Cartagena las empresas de la industria grafica se encuentran centralizadas en
las actividades comerciales, de impresion y disefio y publicidad, las cuales son
consideradas como muy importantes en el dinamismo y la rentabilidad de la
empresa.

Cuadro 7: Importancia de cada una de las actividades desarrolladas

IMPORTANCIA DE CADA UNA DE LAS ACTIVIDADES
DESARROLLADAS
GRADO DE
IMPORTANCIA Comercial - Impresion | Publicidad | Editorial | Empaques y Etiquetas
Muy Importante 82,0% 50% 17,0% 57%
Importante 18,0% 50% 50,0% 29%
Poco Importante 0% 0% 33% 14%

Fuente: Encuestas. Calculos de autor.

Partiendo de las empresas encuestadas el 36% realizan menos de dos de las
actividades planteadas, el 64% realizan mas de dos actividades, lo que indica que
las empresas del sector en Cartagena, tienden a diversificar sus productos, sin
especializarse en ellos, pues sigue siendo preponderante lo comercial y la

impresion.

Las empresas internacionalizadas en el 60% de los casos realizan mas de dos
actividades, las cuales son comunes entre el sector, e incursionan en otros
segmentos que se encuentran mas entrelazados con el concepto de

merchandising como los son los souvenirs y el material P.O.P.

El conocimiento que poseen las empresas y sus administradores del mercado
local es muy bueno, el 91% de las empresas encuestadas dijo conocer el mercado
local entre 4 y 5, siendo cinco el maximo nivel de conocimiento, sin embargo la
calificacion fue disminuyendo a medida que el mercado se hizo mas grande y

lejano, como se puede observar en el siguiente grafico.
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Figura 5: Conocimiento del mercado, Fuente: Encuestas. Calculos de autor

Del mercado regional, las empresas cartageneras de artes graficas poseen un
conocimiento moderado, fue calificado por un 45% como conocimiento medio (ver
grafico 5). Las ciudades que mas conocen estos empresarios son: Barranquilla,
Monteria y Sincelejo. Barranquilla es considerada como el principal competidor en
la region debido a la estrategia combinada de calidad de sus productos finales
con unos precios muy atractivos para los usuarios del servicio. Esta misma ciudad
presenta como desventaja a la luz de los empresarios cartageneros, la falta de
creatividad e innovacion en sus productos ofertados. Para el caso de Monteria y
Sincelejo son mercados poco explorados, con una oferta comercial bastante baja,

considerando la demanda existente y el potencial de mercado objetivo que existe.

En lo referente al mercado nacional, las respuestas fueron un tanto dispersas, sin
embargo el mayor porcentaje (82%) dice tener un conocimiento medio — bajo del
mercado nacional, lo que indica que la vision de estos empresarios no supera el

mercado regional, pues el conocimiento del mercado internacional, es netamente



bajo; la poca informacion que poseen es de paises como Chile, Espafa y Estados

Unidos, pero ninguna empresa o region en particular.

Es muy poca la iniciativa que poseen estas empresas para conseguir nuevos
mercados, nuevos segmentos, pues la informacion que recogen es insuficiente
para detectar la aparicion de nuevos clientes con nuevas necesidades, sin
embargo consideran que a los clientes que poseen actualmente les brindan
soluciones muy bien adaptadas a sus necesidades y no simplemente servicios o
paquetes estandares, adicionalmente no dudan en abandonar aquellos que

pongan en riesgo la rentabilidad de la empresa.

En cuanto a lo que concierne a los proveedores, muchas de las politicas
comerciales de las empresas cartageneras no se encuentran explicitas en
documentos, sin embargo los gerentes al momento de seleccionar sus
proveedores recurren a criterios como su localizacion, prefieren por esto a los
locales, la eficacia en la recepcion y entrega de pedidos, y la calidad y precio de
los insumos. El 91% de las empresas sigue criterios establecidos los cuales
simulan un conjunto de politicas de proveedores, sin embargo, el porcentaje de
aquellas empresas que verifican y evaluan la calidad de los servicios ofrecidos por
los proveedores contratados, es del 82%, cuando deberia ser en su totalidad, si se

tienen parametros establecidos y se le exige que cumplan con lo contratado.

El 82% de las empresas tienen un conocimiento medio — alto de los objetivos
perseguidos por sus proveedores, los medios de los que disponen y las
restricciones a las que estan sometidos, lo cual indica que existe una muy buena
relacién entre proveedor y contratante, y que a través de los conocimientos que el
uno posee del otro se pueden crear estrategias que sean beneficiosas para ambas

partes.



Trabajar con los proveedores debe gestionarse como un trabajo en equipo, en el
cual exista algun tipo de retroalimentacion donde se vislumbren las ventajas y
desventajas que poseen sus productos y/o procesos, y los mas indicados para
realizarlo son los clientes o consumidores finales, sin embrago, no existe una
forma eficiente por parte de las empresas de la industria grafica para conocer lo
que piensan acerca de los proveedores que esta utiliza y los productos (insumos,
materias primas) que les suministran. El 73% aplica muy poco un sistema que le

permita conocer lo que piensan los clientes de los proveedores.

Respecto a abandonar a un proveedor que pone en peligro la rentabilidad de la
empresa, hay opiniones divididas, algunas empresas dicen que no lo
abandonarian, pues durante la relacion que han construido no les ha quedado mal
y guardan fidelidad, por otra parte hay muy poca oferta de proveedores de la
industria grafica en Cartagena, y las empresas prefieren con el que ya han
trabajado pues consideran que es el mejor. Por otra parte se tiene la concepcion
de que como son pocos los proveedores locales, si estos no poseen lo que se les
solicita “ninguna de las empresas cartageneras lo tiene”, es decir, que todas
dependen del mismo proveedor y simplemente reemplazan el papel o la tinta sin
tener en cuenta lo que piense el cliente de la calidad del producto terminado.
Ademas no evaluan las posibilidades que tiene la competencia de tener un
proveedor alterno para estos casos y brindarle al cliente la opcidén que realmente
estd buscando, que es el caso de las empresas mas grandes las cuales no se
atienen a un solo proveedor, ni al mercado local y son las que no dudan en retirar
sus relaciones comerciales con los que pongan en riesgo la rentabilidad de la

empresa.

El 73% aplica acciones para convencer a los proveedores de los beneficios que
obtienen por colaborar con la empresa. Crear excelentes relaciones con los

proveedores les permite obtener grandes préstamos y plazos de pago, sobre todo



en la adquisicion de maquinaria para impresion de gran formato. Adicionalmente el
costo es menor que el de un préstamo bancario y las garantias y requisitos son
menores, esta es una de las razones por la cual el 91% de las empresas actua
rapidamente para resolver las quejas planteadas por sus proveedores, el hecho es

mantenerlos.

Los distribuidores en su mayoria son empleados por grandes cadenas
comerciales que tienen presencia fisica en muchos paises. En el caso de
Cartagena, la industria grafica no cumple con esas especificaciones, sin embargo

existe una leve inclinacion por las empresas internacionalizadas a utilizarlos.

El 91% de las empresas encuestadas dicen tener un nivel medio-alto de
conocimiento de las fortalezas y debilidades de la competencia, igualmente la
informacion que recogen les permite detectar las amenazas que representan los
productos sustitutos; conocen muy bien como sus competidores presentan sus

productos y las caracteristicas técnicas de los mismos.

A pesar de todo el conocimiento que dicen tener de sus competidores, en mediana
medida emprenden acciones para anticiparse y sorprender a la competencia, y
muy poco aplican medidas que retrasen o impidan que la competencia pueda
copiarlos y/o imitarlos, pues el mayor limitante para esta industria segun los
encuestados es la alta dependencia con la tecnologia y un recurso humano

capacitado, creativo e innovador, lo cual requiere una buena inversion de capital.

En cuanto a la rapidez de respuesta en contra de la competencia existen
opiniones diversas, algunos consideran que su respuesta es rapida, sin embargo
el mayor motivo para no responder con rapidez es la falta de liquidez que poseen

las empresas.



En ocasiones seguir la operativa de su mejor competidor les permite mejorar su
propio desempefio, por algunos es considerado poco ético pues se considera una
copia del know how de la empresa, algunos piensan que es la mejor opcidén para

competir hombro a hombro con otras empresas.

Cuadro 8: Conocimientos de la competencia

Su empresa conoce las fortalezas y debilidades de la
competencia

Las informaciones que recogemos nos permiten detectar las
amenazas que representan los servicios sustitutos de los
nuestros

Conocemos bien las caracteristicas técnicas y la imagen de los
productos de la competencia

Emprendemos acciones sistematicas para anticiparnos y
sorprender a la competencia

Respondemos rapidamente a las acciones mas peligrosas de la
competencia, que se dirigen a nuestros clientes finales

Tratamos de usar la operativa de nuestro mejor competidor como
ejemplo para mejorar nuestro propio desempefio

Aplicamos medidas que retrasen o impidan que la competencia
pueda copiarnos y/o imitarnos

Fuente: Encuestas — Entrevistas empresas artes graficas de Cartagena

5.4CARACTERIZACION DE LA GESTION FINANCIERA

El nucleo de una empresa se encuentra ubicado en su gestion financiera de ella
depende la creacion de politicas de gestion y de crecimiento, tramitar recursos
para desarrollar una efectiva planeacién en el area productiva y comercial, siendo
generador de la maxima optimizacion de los recursos financieros a través del

disefio de presupuestos.



Una de las formas existentes con las que cuentan las empresas para financiarse
son los ingresos no operacionales provenientes de inversiones en negocios de
otros sectores de apoyo, distintos a la actividad empresarial que desarrolla; en la
industria grafica cartagenera esta opcion es utilizada solo por un 36% de las
empresas  encuestadas. Analizando  separadamente las  empresas
internacionalizadas de las no internacionalizadas, el resultado es sorprendente, el
80% de las empresas internacionalizadas estan actualmente utilizando la
estrategia de invertir en otros sectores de apoyo por citar un ejemplo tenemos en

Cartagena a la empresa Ingenieria y Disefio Ltda.

Se podria decir que las empresas que cuentan con inversiones en otras
actividades alternas a las de su objeto social tienen mayores posibilidades de
emprender y desarrollar nuevos proyectos, mas sin embargo son pocas las
empresas que lo estan utilizando pues el 50% de las empresas que consideran

tener capacidad financiera para este fin, tienen inversiones en otros negocios.

Las micro y pequeias empresas cartageneras que participaron en el estudio,
fueron creadas por personas que poco conocen del ambito financiero y su
conocimiento se limita a la experiencia que toman poco a poco con las labores
cotidianas de la empresa, lo anterior explica el hecho que solo el 55% de las
empresas del sector grafico respondieran tener un conocimiento acerca de los
costos de operaciones financieras que les ofrece la banca. Sin embargo, y a pesar
de la respuesta anterior, se presenta un hecho que deja espacio para que los
empresarios reflexionen acerca de su quehacer financiero, cuando se les pregunta
acerca de la frecuencia de uso de las opciones financieras tales como el crédito o
préstamo bancario a corto y largo plazo y los sobregiros, pues el mas utilizado es
el sobregiro cuya tasa es mayor que la de los préstamos. Las tasas entre los

préstamos convencionales y los sobregiros tienen una diferencia de



aproximadamente 1 punto porcentual, y la mora por dia de estos ultimos rayan la

tasa de usura.
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Figura 6. Frecuencia de uso del préstamo bancario a corto plazo, Fuente:

Encuestas. Calculos de autor
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Figura 7. Frecuencia de uso de préstamo Bancario a largo plazo, Fuente:

Encuestas. Calculos de autor
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Figura 8. Frecuencia de uso del sobregiro, Fuente: Encuestas. Calculos de

autor

El 73% de las empresas sabe como estimar el costo financiero de otras opciones
de financiacién, como los créditos comerciales, financiacion de cuentas por pagar,

financiaciéon de inventarios, entre otros.

De acuerdo a la respuesta obtenida en el trabajo de campo, el uso de otras
opciones financieras debiera ser diversificada ya que las tasas de estas son muy
similares, sin embargo, son muy poco utilizados, fijando su atencién solo en los

préstamos bancarios, sobregiros y crédito comercial.



Cuadro 9: Frecuencia de uso de diferentes opciones de financiacién

TIPO DE i CASI CASI
FINANCIACION NUNCA NUNCA A VECES SIEMPRE

Crédito Comercial 27% 27% 0% 45% 0%
Aceptaciones Bancarias 91% 9% 0% 0% 0%
Papeles Comerciales 82% 0% 18% 0% 0%
Financiacién de CxC 91% 0% 0% 9% 0%
Financiacién de

Inventario 82% 0% 9% 9% 0%
Hipoteca 91% 9% 0% 0% 0%
Capital de Riesgo 91% 9% 0% 0% 0%
Leasing Operativo 91% 9% 0% 0% 0%
Leasing Financiero 73% 0% 0% 9% 18%

Fuente: Encuestas empresas sector

Con referencia a las fuentes de financiacién en el mercado de capitales el

conocimiento es deficiente por las siguientes razones:

e Los empresarios de artes graficas constituidos como empresas de sociedad
limitada que poseen la posibilidad de titular, no se encuentran en la actualidad
utilizando esta estrategia de obtener recursos a través de titularizaciones

sobre un patrimonio auténomo creado por la empresa.

e No existen en la ciudad de Cartagena empresas del sector de las artes
graficas bajo la modalidad de Sociedad Andénima, al preguntarles sobre la
frecuencia de uso de emisién de acciones y/o bonos, propio de este tipo de
sociedades, dieron como respuesta la opcion “nunca”, como si tuvieran la

opcion de hacerlo.

En lo referente a los créditos bancarios, fuente de financiacién hoy por hoy
atractiva para las Pymes en Colombia, el 64% dice no conocer o0 no tener
totalmente claro las ventajas y desventajas de los créditos bancarios para pymes,

lo que demuestra que en Colombia el proceso de bancarizacién es insipiente y



poco promueve el uso del sistema financiero entre las pequefias y medianas
empresas, “caracterizadas por buenas pagas”, segun articulo publicado por el

diario La Republica, “El empresario pyme es ‘buena paga™

Los métodos de financiacién a través de entes creados por el gobierno para
incentivar la creacién de empresas y la exportacion de productos, tales como
Bancoldex (Banco de Comercio Exterior de Colombia), FNG (Fondo Nacional de
Garantias) y Proexport son muy poco conocidos en las empresas de artes graficas
cartageneras, solo el 36% dice conocer los métodos, cifra que se amolda a la
entregada por la Asobancaria al referirse a las pymes en Colombia, cuya ultima
opcion de financiacion es el gobierno con un 2% complementado por el FNG S.A'y

FRG (Fondos Regionales de Garantias), asi como lo es Fomipyme.

La Federacién nacional de comerciantes (FENALCO), es otra de las
agremiaciones que les brinda a sus afiliados avales para acceder a créditos y
adicionalmente les permite tener un prestigio y una excelente carta de
presentacion frente a otras empresas para contratar servicios; en Cartagena solo
se encuentran registradas dos empresas del sector grafico Alpha Impresores y

Diseno, artes y comunicaciones Ltda.

Una excelente gestion financiera depende del analisis minucioso que se realice a

cada uno de los soportes y estados financieros de las empresas.

Para poder tomar una decision en la que se comprometan los recursos de la
empresa y sus futuros flujos se debe realizar una comparacién valida que arroje
los suficientes argumentos, como los son los indicadores de endeudamiento, sin
embargo, no todas las empresas lo realizan y basan sus argumentos en el tiempo
que consideran que deben endeudarse (es decir a juicio de expertos), Ver figura
9.



En el caso de las empresas de artes graficas en Cartagena, sus volumenes de
venta aumentan considerablemente en el segundo semestre del afio, acorde con
la demanda de los servicios como consecuencia de fiestas, eventos vy
conmemoraciones de fin de afo, que dan lugar a la impresién de tarjetas,
calendarios, boletas, talonarios, invitaciones etc. Otro incremento esporadico se
origina en los periodos de elecciones en donde el disefio completo de la imagen y
la campanfa de representantes populares, les brinda la oportunidad de abrir una
ventana de publicidad para sus productos y la calidad de los mismos, ya que en
estos se utiliza desde la impresion de los famosos “flyers”, pasacalles, pendones,
hasta material POP y vayas publicitarias de grandes formatos. Ellos consideran a

juicio de expertos que estos son los momentos propicios para endeudarse.

REALIZA ANALISIS DE INDICADORES FINANCIEROS ANTES
DE TOMAR LA DECISION DE ENDEUDARSE

Nr; 9%

No; 18%

Si; 73%

Figura 9. Utilizacion de indicadores financieros para la toma de decisiones
de endeudamiento, Fuente: Encuestas. Calculos de autor

El mayor motivo de endeudamiento de las empresas de las artes graficas en
Cartagena corresponde a la inversion fija, siendo la compra y/o arrendamiento de

maquinaria y/o equipo el rubro con mayor participacion con un 73%, seguido por



un 9% la adecuacion e infraestructura, y en la misma proporcién otros activos fijos
y diferidos; ninguno considera la construccién un motivo de endeudamiento lo que
quiere decir de acuerdo a los resultados que la inversion en adecuacion e
infraestructura es hecha en locales ya construidos que pueden comprar o tomar
en arriendo y readecuarlos a las necesidades que requiera la empresa; la baja
participacién en este rubro también se puede explicar como que la inversion en
adecuacion e infraestructura por lo general se hace una vez, es decir, cuando
inicia la empresa, la mas tradicionales siguen ubicadas en el mismo lugar donde

iniciaron labores.

MOTIVO DE ENDEUDAMIENTO CAPITAL DE TRABAJO

60% « —e— Materia Prima
50%
40%
30% - —m— Insumos
20% A
10% Inventarios
0% — A\ g N
Mayor Motivo Menor Motivo Otros gastos
de de operativos y de
endeudamiento endeudamiento funcionamiento

Figura 10. Motivo de endeudamiento por capital de trabajo, Fuente:
Encuestas. Calculos de autor

En el segundo lugar se ubica el endeudamiento por Capital de trabajo, siendo la
compra de materia prima el principal motivo con el 55%, le sigue la compra de
insumos con 27% vy por ultimo con el 9% otros gastos operativos y de

funcionamiento.



MOTIVO DE ENDEUDAMIENTO INVERSION FIJA
—e— Compra y/o

80% arrendamiento de
70% Q\ maquinaria y equipo
gg:;" \ —=— Construcciones

(o]
40% |
30%
20% \ Adecuacion e
10% — infraestructura

0% 7—-—ﬁ\a s —
Mayor Motivo de Menor Motivo Otros activos fijos y
endeudamiento de diferidos
endeudamiento

Figura 11. Motivo de endeudamiento por Inversién Fija, Fuente: Encuestas.
Calculos de autor

El menor motivo de endeudamiento es la capitalizacion a través de la generacion
de nuevos proyectos de inversion, lo que coincide con que 55% de las empresas
encuestadas poseen capacidad financiera para desarrollar nuevos proyectos de

inversion.

El 9% de las empresas no poseen ningun motivo de endeudamiento, es decir,
nunca se han endeudado; el 36.5% tienen solo un motivo de endeudamiento, y el
54.5% posee dos motivos, el 70% de estas han utilizado el Capital de Trabajo
(KW) y la Inversion Fija, mientras que el 30% restante la Inversion Fija y la

Capitalizacion a través de proyectos de inversion.



Cuadro 10: Motivos de endeudamiento

Un motivo de endeudamiento 36,5%
Dos motivos de endeudamiento

Ningun Motivo de endeudamiento 9%
KW + Inversioén Fija

Inversién Fija + Capitalizacion

Fuente: Encuestas — Entrevistas empresas artes graficas de Cartagena

5.5CARACTERIZACION DEL PROCESO DE INTERNACIONALIZACION

Las empresas del sector de la industria grafica cartagenera se encuentran
internacionalizadas en un 45%, el proceso de internacionalizacion de estas se
caracteriza por encontrarse en su etapa inicial, es decir, por el momento las
empresas que cuentan con relaciones comerciales en el exterior las tienen de una

sola via, siendo esta, la importacion.

Las importaciones predominantes son las que corresponden a maquinaria y
equipos, seguidas por insumos y materias primas, no importan producto

terminado, ni otro tipo de material.



Importaciones

80%

60% 60%
0% 0%
Insumos Materia Maquinaria - Producto Otros
Prima Equipos Terminado

Figura 12. Importaciones, Fuente: Encuestas. Calculos de autor

El 40% de las empresas que importan, realizan importaciones en los tres rubros:
insumos, materia prima y maquinaria y equipos, el 60% importa insumos y materia
prima, mientras que la importacién de maquinaria y equipos la hacen el 80% de

las empresas internacionalizadas.

Cuadro 11: Tipo de producto importado

Insumos + Materia Prima + Maquinaria - Equipos 40%
Insumos + Materia Prima 60%
Maquinaria — Equipos 80%

Fuente: Encuestas

Todas las actividades que desarrolla el sector cuentan con una proporcion de

productos importados, ya sean insumos, materia prima y/o maquinaria y equipos.

En la parte comercial y de impresién el 60% de las empresas internacionalizadas

compran insumos nacionales e importados, en la publicidad el 40%, en la



actividad editorial el 20%; y en los empaques y etiquetas no aplica la compra de
ambos tipos de productos.

Los paises de donde provienen los insumos son los del oriente asiatico, tales
como China, Japon, Corea y Tailandia principalmente; en casos muy esporadicos
los insumos provienen de Estados Unidos, aunque este pais no es el fuerte del
origen de los insumos, si es uno de los que lidera la proveniencia de las

maquinarias y equipos, a la par con Japon.



6 COMPARATIVO

Cuadro 12: Comparativo Carvajal vs Empresas internacionalizadas

CUADRO COMPARATIVO CARVAJAL S.A. vs. EMPRESAS INTERNACIONALIZADAS DEL
SECTOR GRAFICO EN CARTAGENA

CARVAJAL SA

EMPRESAS INTERNACIONALIZADAS

PERFIL
ADMINISTRADOR

Afan literario, espiritu pedagdgico, familia
culta, ilustrada y humanista, de
educadores, con una gran vision
empresarial, espiritu visionario

Emprendedores, con estudios
universitarios y de post grado, alto
conocimiento del negocio, de espiritu
visionario a mediano plazo, vision
empresarial dirigida hacia el mercado
regional y en ocasiones al nacional

APROVECHAMIENTO
DE OPORTUNIDADES

Desarrollo Industrial Independiente, a partir
de una amenaza por factores politicos y
desordenes civiles en los paises de donde
provenian muchos insumos y materiales.
Aprovecha el boom literario en
Latinoamérica, para crear alianzas con
empresas en otros paises de habla
hispana.

Crea alianzas con el sector educativo, llega
a mercados cercanos donde la oferta es
menor a la demanda, busca alternativas de
proveedores con mejores precios y calidad,
subcontrata, ofrece sus servicios a las
empresas mas grandes en la ciudad, poco
se involucra con negocios propuestos por
el distrito

INVERSION EN OTROS
NEGOCIOS

Construccion, comercializacion de
automoviles y camiones, maquinas de
sumar, calcular, cajas fuertes, lamparas
eléctricas, relojes, etc., sin perder el rumbo
de las artes graficas y las comunicaciones,
y suspendiendo aquellos que ya no le
generaban la rentabilidad esperada

Suministros de papeleria, alquiler y
reparacion de maquinaria, finca raiz

MEJORAMIENTO
TECNOLOGICO

Constante actualizacion de maquinaria y
equipo, contratacion de expertos,
instalacion de taller mecanico para la
reparacion de las mismas instruidos por
extranjeros expertos.

Actualizacién esporadica de maquinaria y
equipo, contratacion de expertos para
instalacion y soporte

RIESGO

Solicitud de grandes prestamos para cubrir
las obligaciones adquiridas para la
modernizacion de sus equipos

Se involucra en otros negocios, solicita
créditos comerciales, prestamos bancarios,
leasing financiero




FACTORES EXTERNOS

Guerra Mundial, Guerra 1000 dias, vias de
acceso a las ciudades principales y a los

Avance rapido de la tecnologia, ciudad con
indice inflacionario alto, apropiacion de

NEGATIVOS puertos deficientes, bloqueo comercial,
. - derechos de autor
economia basada en la agricultura
Con empresas del sector en Colombia y
ALIANZA otros paises que le permitieron conocer

ESTRATEGICA

nuevos mercados y estacionarse paso a
paso en varios paises latinoamericanos
convirtiéndose en una multinacional

No manejan esta estrategia de crecimiento

DESARROLLO SOCIAL

Impulsé el disefio grafico, oficio poco
conocido

Estimulo y generacion de empleo para
joévenes egresados de carreras afines al
sector, en Cartagena

DIVERSIFICACION DE

Penso en todas las necesidades de los
clientes, creo un ciclo con el fin de que el
cliente satisfaciera absolutamente todas

Oferta de productos y servicios al alcance
de los clientes; productos y servicios

SERVICIOS sus necesidades en un solo lugar, una sola .
. personalizados.
empresa con muchas lineas
especializadas.
L, . Experimentacion de técnicas conocidas
Implementacién de nuevas técnicas; a la : .
A vanguardia en la tecnologia, permitiéndole aplicadas a otro tipo de productos, con
INNOVACION ’ insumos de caracteristicas similares

inmiscuirse en negocios que podrian ser
sustitutos de los que ya se ofrecen

obteniendo un nuevo resultado
visualmente innovador.

CAPACITACION
RECURSO HUMANO

Constante capacitacion del recurso
humano, dirigida por expertos.

Acuerdos bajo la cadena productiva con el
SENA para capacitacion del recurso
humano, principalmente, en tecnologia y
calidad del color e impresién




Cuadro 13: Comparativo Empresas Internacionalizadas vs. Empresas no internacionalizadas

CUADRO COMPARATIVO EMPRESAS INTERNACIONALIZADAS vs. EMPRESAS NO INTERNACIONALIZADAS DEL SECTOR GRAFICO EN CARTAGENA

EMPRESAS INTERNACIONALIZADAS

EMPRESAS NO INTERNACIONALIZADAS

PERFIL DE LA Empresas con razén social Limitadas, micro (40%) y pequefias empresas (60%) Empresas con distintas clases de razén social distribuidas equitativamente en EU, SenCy
EMPRESA P ’ o)y Ppeq P ° Ltda.; micro (50%), pequefias (34%), mediana (16%)
ESTRUCTURA Poseen Gerencia General, el 20% posee gerencia o departamento comercial, no Poseen Gerencia General, el 16% cuenta con gerencia financiera a cargo de la misma

ADMINISTRATIVA

poseen gerencia financiera

persona que en la gerencia general, el 34% posee gerencia comercial independiente

PERFIL DEL
ADMINISTRADOR

Estudios
Estudios Realizados Estudios Estudios
Edades entre | Universitarios | por fuera de Edades entre | Universitarios | Realizados por
Hombres, menos de 30 (66%), la ciudad Hombres. 84% | MeENOS de 30y |(80%), fuera de la ciudad
60% hasta 40 y mas | estudios de (66%), ’ ° | hastamas de | estudios de (20%), estudios
de 50 post grado estudios 50 post grado realizados en
o] H o, o,
Gerentes Generales: (34%) reahzados;en Gerentes Generales: (20%) Cgena (80%)
Cgena (34%)
ESt.Ud'O.S . Estudios i
Edades entre Universitarios Realizados Estudios Estudios
. o (50%), . o Edades entre . Realizados por
Mujeres, 40% |40 - 50 y mas ¢ por fuera de Mujeres, 16% Técnico :
estudios de . 31y40 o fuera de la ciudad
de 50 la ciudad (100%) o
post grado (100%) (100%)
(50%) °
: Estudios
Estudios
. ) _ . : . . Hombres, Edades : o Realizados por
Gerentes Financieros: No tiene Gerentes Financieros: 100% mayores de 50 UmversLtarlos fuera de la ciudad
(100%)
(100%)
Gerentes Mujeres, Edades UnIiEvSettlsditIZfios Rlczeztliuzdelgis Gerentes
Comerciales: 100% menores de 30 (100%) en Caena Comerciales: Hombres, 50% | Edades Estudios Estudios
° 9 menores de 30 | Postgrado Realizados por

(100%)

fuera de la ciudad




(100%)

(100%)

. Estudios
Mujeres, 50% E?ad‘fg entre 108[)?; estudios Realizados en
y ° Cgena (100%)

PERFIL FINANCIERO

Del 36% de las empresas que utiliza la inversién en otros sectores de apoyo el 80% de
estas se han internacionalizado, igualmente el 50% de las empresas que dicen tener
capacidad financiera para invertir en nuevos proyectos. El 70% de las empresas
internacionalizadas cuentan con los dos factores mencionados anteriormente. El 60%
de las empresas internacionalizadas encuestadas dicen conocer los costos de las
opciones financieras que le ofrece la banca, El 80% sabe como estimar los costos de
diferentes formas de financiacién. Tan solo el 20% conoce las ventajas y desventajas
de los prestamos bancarios disefiados para micro y pequeios empresarios, igualmente
los métodos de financiacion a través de entes gubernamentales

Del 36% de las empresas que utiliza la inversion en otros sectores de apoyo el 20% pertenece
a las empresas que no se han internacionalizado, igualmente el 50% de las empresas que
dicen tener capacidad financiera para invertir en nuevos proyectos. Tan solo el 30% de las

empresas no internacionalizadas cuentan con ambos factores mencionados anteriormente. El
50% de las empresas encuestadas que aun no se han internacionalizado dicen conocer los

costos de las opciones financieras que le ofrece la banca. El 70% sabe como estimar los
costos de diferentes formas de financiacion. El 50% conoce las ventajas y desventajas de los
prestamos bancarios disefiados para micro y pequefios empresarios, igualmente los métodos
de financiacién a través de entes gubernamentales

FUENTES DE
FINANCIACION
UTILIZADAS

Las fuentes de financiacion mas utilizadas por las empresas internacionalizadas son los
créditos comerciales y el leasing financiero, seguidos por los sobregiros y por ultimo los
prestamos bancarios a corto plazo

Las fuentes de financiacion mas utilizadas por las empresas que aun no se han
internacionalizado son los créditos comerciales y los sobregiros, seguidos por los prestamos
bancarios a corto plazo y por ultimo la financiacién de cuentas por cobrar

MOTIVOS DE
ENDEUDAMIENTO

En referencia a los motivos de endeudamiento, los mas utilizados por este tipo de
empresas se encuentran dentro de Capital de trabajo

En referencia a los motivos de endeudamiento los mas utilizados por este tipo de empresas se
encuentran dentro de Inversion fija, siendo la compra y/o alquiler de maquinaria y/o equipo el
item con mayor peso

CONOCIMIENTO DEL
MERCADO

El 80% de este tipo de empresas cuenta con el maximo nivel de conocimiento del
mercado local y el 20% regional; el 40% tiene un conocimiento medio del mercado
nacional y del internacional.

El 34% de este tipo de empresas cuenta con el maximo nivel de conocimiento del mercado
local y regional; el 16% tiene un conocimiento maximo del mercado nacional y el 16% posee
un conocimiento medio del internacional.

CONOCIMIENTO DE LA
COMPETENCIA

El 80% conoce muy bien las fortalezas y debilidades de la competencia

El 50% conoce muy bien las fortalezas y debilidades de la competencia




MANEJO DE

RELACIONES CON El 80% tiene politicas claras establecidas para la contratacion con proveedores El 50% tiene politicas claras establecidas para la contratacion con proveedores
PROVEEDORES
MANEJO DE El 20% de las empresas posee un conocimiento medio - alto de los objetivos o - - . .
RELACIONES CON perseguidos por sus distribuidores, los medios de que disponen y las restricciones a las EI 16% de las empresas posee un minimo conocimiento de los objetivos perseguidos por sus

DISTRIBUIDORES

que estan sometidos

distribuidores, los medios de que disponen y las restricciones a las que estan sometidos




7 CONCLUSIONES

Luego de analizar el sector de la industria grafica de Cartagena a través de las

pequefas y medianas empresas se puede concluir:

e El establecimiento de nuevas empresas con no mas de un afo de labores
demuestra que el sector de la industria grafica cartagenera esta creciendo y
sigue la tendencia del pais que en estos ultimos cinco afos ha demostrado su
dinamismo; disposicion al cambio, asumiendo nuevos retos en cuanto a

servicios que dia tras dia se han ido sustituyendo por servicios online.

e Factores coyunturales tales como la revaluacién del peso, les permite a ciertos
sectores de la industria colombiana crecer y realizar reconversion industrial,
aunque castigando los margenes de ganancia, es el caso del sector grafico
cuyo rubro de importacién crecid, en mayor proporcion por maquinaria y

equipos, pero se estancaron las utilidades del sector.

e En la industria grafica cartagenera predominan las micro y pequefas
empresas, constituidas en un 80% como empresas limitadas, siendo estas las

que han logrado iniciar su proceso de internacionalizacion.

e El mando de las empresas de este sector aun sigue en poder del género

masculino.

e Dentro de las empresas se evidencia un proceso de organizacion
departamental de acuerdo a las funciones, sin embargo, el unico departamento
a cargo y que absorbe la funcionalidad del resto es la gerencia general,

truncando la independencia y expansion de la empresa. Aun en las empresas



que se han internacionalizado no poseen un departamento o area comercial
establecida. La responsabilidad de internacionalizarse recae en la persona que
ha sido designada por una situacion especifica para realizar labores

comerciales y en el desempeno que esta ejerza.

Del area financiera podemos resaltar lo siguiente:

Poca planeacion en el area financiera de acuerdo al nivel medio de

conocimiento que poseen de la misma.

Utilizacion casi nula de los incentivos creados por parte de entes

gubernamentales

La fuente de financiacion a la cual recurre la gran mayoria de las empresas de
artes grafica es al crédito comercial, sobregiros y préstamos bancarios a corto

plazo.

El principal motivo de endeudamiento de inversion fija es la compra y/o

arrendamiento de maquinarias y/o equipos.

El manejo dado por las empresas del sector de las artes graficas de Cartagena
gue aun no se han internacionalizados sigue ampliamente los pasos de las que
ya lo han hecho, sin embargo, aun persisten situaciones en las que las
decisiones son tomadas a la ligera ocasionando perjuicios al presupuesto y por

ende a la estructura financiera de la empresa.

Uno de los puntos primordiales en los inicios de Carvajal S.A., fue la excelente
relacion que esta empresa cred con sus proveedores, sin ella no hubiese

podido subsistir ni financieramente, ni en sus procesos productivos; de las



empresas que desean iniciar su proceso de internacionalizacion es bueno
destacar que ya han entablado muy buenas relaciones con sus proveedores
obteniendo créditos que le permiten incrementar su capital de trabajo e

inversion fija.

Las empresas y sus administradores cuentan con un excelente conocimiento
del mercado local, muy bueno en cuanto al regional, regular conocimiento del

mercado nacional y poco o nada del mercado internacional.

Establecen politicas claras para la contratacion con proveedores vy
distribuidores, conocen los objetivos perseguidos por estos y los medios con

los que cuentan y las restricciones a las cuales estan sometidos.

El proceso de internacionalizacion de las empresas del sector grafico de
Cartagena se caracteriza por encontrarse en su etapa inicial, es decir, por el
momento las empresas que cuentan con relaciones comerciales en el exterior

las tienen de una sola via, siendo esta, la importacion.

En la industria grafica cartagenera se puede vislumbrar una problematica,
cuyos puntos principales son: rezago tecnoldgico, poca incentiva por
incursionar en nuevos mercados, poco poder de negociacion entre
proveedores y compradores: cuando los negociadores son novatos en el area
por lo general los proveedores y compradores no quieren dar un precio justo, ni
mejores condiciones, por que aparentemente las nuevas empresas no tienen
conocimiento de los precios que se puede encontrar en el mercado;

conocimiento financiero insuficiente, entre otros.



e Las empresas de impresion en Cartagena no utilizan el 100% de su capacidad

instalada.

e Las empresas contratistas de los servicios de las artes gréaficas por lo general
cuando necesitan disminuir su presupuesto, el primer rubro que recortan es el

de la publicidad.



8 RECOMENDACIONES

¢ Inicialmente se recomienda a las empresas del sector de la industria grafica
Cartagenera, vincularse a una agremiacion o a una asociacion, ya sea del
sector o por tipo de empresa y beneficiarse del respaldo y conocimientos que

estas les pueden suministrar para poder crecer.

¢ Asistir o estar informado de las expoferias le permiten estar a la vanguardia en
cuanto a tecnologia y técnicas utilizadas recientemente a nivel mundial, las
cuales podra implementar y ofrecer a los clientes nuevas alternativas de

soluciones a sus necesidades.

e Incentivar la planeacion estratégica en la empresa, con el fin de que todos
aporten creativa y coordinadamente a la perspectiva comun que permita a la
organizacion avanzar hacia el futuro de una manera constructiva, creando una

misién, vision, valores, normas y politicas.

e Emprender el camino en el conocimiento y seguimiento de las normas de
calidad, las cuales les permitiran ser competitivos en el mercado exterior; ir
adaptando sus procesos a los exigidos a las grandes empresas para la

certificacion en la gestion de calidad

e Se recomienda realizar un benchmarkinga'7 entre las empresas que

representan mayor competencia, identificar qué hacen bien y tratar de usar su

37 BENCHMARKING: Procedimiento por el cual las empresas analizan comparativamente su

situacion y/o actuaciones en relaciéon con otras empresas consideradas como las mas exitosas o
eficientes en su segmento de actividades, mercados, tamafios, etc. La comparacion se puede llevar a
cabo a través de andlisis cualitativos o cuantitativos, monetarios 0 no monetarios, entre empresas
distintas o entre areas o divisiones de una misma empresa o grupo empresarial, etc.



operativa mejorando los procedimientos, de esta manera tendran mayor

informacion del mercado y de su competencia.

Seguir a una empresa lider en el mercado, ya sea nacional o mundial, y tenerla

como referencia para su propia vision.

La principal fuente de ventaja competitiva es el recurso humano, se

recomienda invertir en capacitacion y desarrollo permanente del mismo.

Establecer politicas claras de contratacion con proveedores y distribuidores.

Se recomienda que los proveedores a contratar, sobre todo para insumos y
materias primas se encuentren en el primer eslabon de distribuidores 6, sea el
mayorista, con el fin de evitar el margen de utilidad que los distribuidores
ganan por cada eslabon que se le sume a la cadena para que el producto
llegue al consumidor final, por lo general es mas econémico y seguro comprar

a los grandes distribuidores y asumir el costo del transporte.

Incursionar en otros segmentos que se encuentran mas entrelazados con el
concepto de merchandising como los son los souvenirs y el material P.O.P,
para entregarle a las empresas (clientes) un valor agregado para sus
productos.

Arriesgarse a conocer nuevos mercados.

Invertir en negocios de apoyo

-www.observatorio-
iberoamericano.org/Revista%20Iberoamericana%20de%20Contab%20Gesti%C3%B3n/N%C2%BA%
201/Glosario.htm



e Endeudarse solo si es necesario; no hacerlo en el segundo semestre del afno
que es cuando las politicas monetarias giran hacia las restricciones, por ser el
periodo del afio en que las familias mas demandan y se endeudan por navidad,
educacion, recreacion, vacaciones, etc., y aumentan la inflacién que es lo que
el gobierno no desea para final de afio, como represalia a esta situacion
aumentan asi las tasas de interés de los préstamos bancarios con el fin de
disminuir la demanda. A parte las bolsas de valores en el mundo registran
poca bursatilidad lo que tiende a que las tasas representativa del mercado de

las divisas se mantengan inestables, y en algunos casos volatiles.

e Cuando el capital es escaso, una alianza o una subcontratacion para realizar
las impresiones es la mejor opcion econdmicamente, siempre y cuando se

mantenga la buena calidad y los tiempos de entrega.

e Una tarjeta de crédito con un buen cupo es una buena opcion de
financiamiento para las compras de insumos y materias primas principalmente,
cuando la ejecucion presupuestal es mayor al estimado, mientras sean a un

mes, ya que no causa intereses.

e Contratar empleados por proyectos es una buena alternativa de ahorro,

cuando estos se encuentran muy bien capacitados.

e Para internacionalizarse no es necesario trasladarse, existe una modalidad de

exportacion de servicios denominada “Movimiento Transfronterizo de los

»38

servicios™, el cual se recomienda y se puede dar con mayores posibilidades

** Es el comercio que se realiza entre dos paises. El servicio propiamente dicho cruza la frontera, sin
desplazamiento de las personas. El proveedor del servicio no se desplaza, ni establece presencia en el
pais en el que se consume el servicio. Ej. Software que se envia a través de Internet, estudio de
mercado elaborado en Colombia para ser enviado al exterior; transferencia bancaria de dinero.



al tener un sitio Web, que le permite a los clientes potenciales en el exterior
conocer la empresa, la trayectoria de la misma y los productos y servicios que

ofrecen.

Conocer la legislacién aduanera y ante todo los beneficios que posee el sector

en acuerdos comerciales.
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ANEXO A: FORMATO ENCUESTA

Universicacd Trabajo de grado: Caracterizacion de la gestion financiera y comercial de las pymes del sector de las artes graficas de Cartagena

Tecnologica de Bolivar

GENA DE

Autor: Adriana Paola Ricardo De La Ossa

Correo electrénico: dicares@hotmail.com; dicares@amail.com
Objetivo de la encuesta: La siguiente encuesta va dirigida a las empresas del sector de artes graficas de Cartagena y tiene como fin analizar la

gestidn financiera y comercial de estas para determinar cuales son los factores relevantes gque inciden en la intermacionalizacion o no

DATOS GENERALES DE LA EMPRESA

Nombre de la Empresa:

Nombre del Representante legal:
Tipo de Empresa:
Empresa Unipersonal-EU

Sociedad en Comandita - 5 en C

internacionalizacidn de las mismas

Sociedad Limitada - Ltda. - Cia Ltda.

Sociedad Anonima - 5.A
Otra

Cual?
Tamaiio:
Micro empresa
Pequeiia Empresa
Mediana Empresa
Niamero de empleados directos:
Valor Total Actives 2006:

ey

PERFIL DEL ADMINISTRADOR

Sefiale con una X qué tipo de gerencia posee su empresa, v a contindacidn diligencie los datos correspondientes

Sexo

Edad

Max. Nivel de Estudios alcanzado

Si Mo

MNombre del gerente

vl

Menos
de 30

31-40 | 40 - 50

rmas de
a0

Técnico | Universitario | Post Grado

Profesiin

Universidad donde titulé

Gerencia General

Gerencia Financiera

Gerencia Comercial

2 PERFIL GENERAL DE LA EMPRESA

2,1 Describa que actividades y/o funciones realiza cada una de las siguientes dreas en su empresa?

Gerencia General

Gerencia Financiera

Gerencia Comercial
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ANEXO B: BASE DE DATOS CAMARA DE COMERCIO

I COMER | ROKBRE | BIRECCION | TEL 1 | Fax | E-mail | REPRESENTARMTE LEGAL | Lo ] | DESCRIPCION CIIL FECIMIEID | T ACTIVOS T PASIVOS PATRIMOMIE INGRESGIS HITIL NET2,
SERVICIOS E IMPRESIONES LITOGRAFICAS, ACABADC
BARRIO ESPADA Y TERMINADC DEL PRODUCTO LIBROS, REVISTAS,
30773056 CARQ GOMNIALEZ EMILCE KRA 448 Mo 29-33 6627394 o (CARO GOMIALEF EMILCE 221100 FOLLETOS, ETIQUETAS, FORMAS COMERCIALES 04-Ene-07 1.000.000 - 1.000.000 - -
MERCADED Y PUBLICIDAD, INVESTIGACION Y
BLA PROVIDENCIA DESARROLLO DE PROYECTOS, ACESCORIAS %
CON RESIDEMCIAL COMSULTORIAS, DISTRIBUCION DE PRODUCTOS
T3152222 DIAZ WILLIAM PARAISO REAL MO.3 | BE16530 o DIAZWILLIAM 743001 |FARMACEUTICOS, 12-Sep-96 750.000 50.000 F00.000 - -
SERVICIOS DE IMPRESION, FOTOCOPIAS, LITOGRAFIA,
B. CAMPESTRE MZ- WENMTA DE PRODUCTOS FERRETERIA, CACHARRERIA,
73145346 TEJADA QUINTANA CARLOS OCTAYIO 47 L1935 E. GE70451  BET0451 TEJADA QUINTANA CARLOS OCTAVIO 223201 PAPELERIA, MATERIALES DE CONSTRUCCION, 20-Oct-98 700.000 - 700000 - -
BARRIO CHIMG 1er LITOGRAFIA, TIPOGRAFIA, CALEMNDARIO TARJETAS DE
CALLEJON BAHIA Mo MAVIDAD PAPELERIA ER GEMERAL, SERVICIO DE
45760950 POLO SUAREZ ZENEIDA 21B 49 KRA 22 G745167 o POLO SUAREZ ZEMEIDA 222000 WAREDADES 11-Ene-07 &00.000 - S00.000 = -
COMERCIALIZAR BIEMES O SERYICIOS, DISTRIBUIR
PRODUCTOS DIRECTAMENMTE, PROMONYER EL
INYERSIONES ORO KILATES DE PIE DE LA POPA DESARROLO ECONOMICO, ESTABLECER CONTRATOS
900129837 DEMOCRACIA EL,. ATAHUAKPA " 10 BEESE24 o ALBERTO EMNRIGUE OSORIO RODRIGUEZ | 743000 COM EMT X 12-Ene-07 1.000.000 - 1.000.000 - -
CEMTRO CALLE EL SERVICIOS DE REDUCCON HELIOGRAFICA, SERVICIOS
ESTANCO DEL MARTINEZ GARCIA AMALRY RELACIONADOS COM LAS TELECOMURNICACIONES,
1095635033 MARTINEZ GARCIA AMALRY ALEXAMNDER TABACO MO 35-46 EE41704 o ALEXANDER 223203 CAFETERIA Y LOMCHERIA, EXPEMDIO BEBIDAS ALC 17-Ene-07 1.500.000 - 1.500.000 - -
PRODUCCION Y DISTRIBUCION DE DE PREMIACIONES Y
TORICES PASEO PUBLICIDAD, FOTOGRAFIA, ARTES GRAFICAS,
7465079 MENDOZA PEREZ JAIRC ARTURO BOLINVAR # 46-26 BEE0293  BEE4093 MEMDOZA PEREZ JAIRD ARTURC 743000 MARMOLERIAS, FUNDICION, UMIFORMES. TODO LOR 13-Mar-95 41.405.730 2.575.700 358.833.030 51.525.000 12.626.000
MUNCE ESCUDERO CANDELARIS DEL CEMTRO CALLE DE MUMOE ESCUDERO CAMDELARIA DEL REALIZACION % WENTA DE ESTAMPADOS, LITOGRAFIL
45451 095 | CARMER LA ESTRELLA #4-26 GE45529 o CARMEN 2235200 EM GEMERAL. 25-har-03 S00.000 - S00.000 - -
PUBLICIDAD % EJECUCION DE TRABAJOS ARTE
MAMGA CLL. 27 Mo, PUBLICITARID. SERVICIOS DE DIFUSION DE MATERIAL
45529313 OTERC BURGOS ADRIANA SOFIA 22-185 APTO. 202 GEOFa0: o OTERD BURGOS ADRIANA SOFLA 743000 PUBLICITARIO. ACTIVIDADES DE FOTOGRAFIA 18-Ene-07 S00.000 - S00.000 - -
TIPOGRAFIAS % LITOGRAFIAS, COMERCIO AL POR
CAMPESTRE MZ 13 MEMOR DE PAPELERIA, TARJETERIA , ACCESORIOS,
1047397205 MEJA FUENTES ALEMANDRA PACLA LT12LOCALB B573122 o MEJI2 FUENTES ALEXANDRA PACLA 223201 |ARTE, DISEDO ¥ COMPOSICION. 18-Ene-07 &00.000 - S00.000 - -
CAMPESTRE MZ 47
T308702 TEJADA QUINTAMAL DIEGO LT19ETS BE70451 o TEJADA QUINTARL DIEGO 223201 SERVICIO DE IMPRESORA, LITOGRAFIA. 19-Ene-07 E00.000 - E00.000 - -
ACTHWIDADES DE IMPRESION, ACTIVIDADES DE
CARACOLES MZ 33 SERVICIO DE ARTE, DESEBOS RELACIONADD COM LA
45657746 FUEMTES SOTOMAYOR DAYSI LILIAN LT 19 ETARA 2 BE7E873 o FUEMTES SOTOMAYOR DAYSI LILIAN 222000 IMPRESION, ACTIVIDADES DE SERYICIO DE ENCUAD 22-Ene-07 S00.000 - S00.000 - -
PIE DE L& POPA A%
PEDRO DE HEREDIA,
SECT. LOMA DOS Mo.
1128059785 CONTRERAS CELIN LALIRA PATRICIA 208-3 i BEE2004 1] CONTRERAS CELIN LALIRA PATRICIA 222000 SERVICIO DE IMPRESION LITOGRAFICA 25-Ene-07 S00.000 - 500.000 - -
BARRIO MANGA, A,
MARHAKALIMKA COMUNMICACIONES EU. CALIFORMA Mo, 26-
0 EMPRESA LINIPERSORAL B4 BEOGESS 1] ADRIANA MARCELA, JAIMES MAWAS 743000 SERVICIOS PLBLICITARIOS, DISEDC DE PAGINA WWEB 26-Ene-07 S00.000 - 500000 - -
TODO LO RELACIONADO CON LAS ARTES GRAFICAS,
PARAGUAY CALLE PENDOMNES, PORTACARMET, CLIPS TIPC CAIMAN, PYC
73089836 HERMANDEZ MURILLO ORLANDO 25 #4568 31 BE253417 a HERNANDEZ MURILLO ORLARDC 223201 ADESHIVO PARA TARJETAS, TARJETAS DE PRO 20-Ahr-04 3.000.000 - 3.000:000 - -
PIE DE LA POPA CL COMPRA WVENMTA DE ARTICULOS DE PAPELERLA,
30 Mo. 30 Mo, 20-124 OFICINA, DISEBC GRAFICO, SERVICIO DE FOTOCOPIAS,
45452045 VERGARA VERGARA AMPARC local 3 G5E7a33 o YERGARA YERGARA AMPARO 524400 IMPRESIEN LITOGRAFIL, PAPELERIA INTERMET, 30-Ene-07 2.000.000 - 2.000.000 - -
ARTES GRAFICAS IMPRESION DE
PAPEL CARTOM CARTULINA PLASTICA, FACTURACION
LOS ALPES TRANEY. DISTRIBUCION DE SELLOS DE CAUCHOS Y ACRILICOS,
73084214 JULIO CABARCAS AROLDO T #38 ABLOCAL 3 B5S11875 o JULIO CABARCAS ARCLDO 223201 SUMINISTRO 26-Mhr-95 £.100.000 S00.000 5.300.000 52.997.000 5.199.000
CITRO CLE YICENTE DISEEC Y ELABORACION IMPRESOS EN GEMNERAL ,
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ANEXO C: BASE DE DATOS CREADA POR AUTOR

. GTE = GTE TIPO DE
EMPRESA TELEFONG DIRECCION E MAIL GENERAL GTE FINAN COMER EXP O IMP O EMPRESA
66477 30/664
47217440/
BO0S09B5646 espitiaimpicd Ricardo
Espitia Impresores 556 Centro calle 35 n®3-58, calle sto Domingo enred. corm Jairo Espitia [Castro SenC
B741315/281 casaeditorial |DOscar
2/3348/4503/ Ehotmail.co [Terhan
Casa Editorial 5915 Bosgue Tr 48 n"20-54, calle nilo s Arrigta EU
Ricardo
BE21163/116 grafichegque  [Ezeguiel
1862445044 @telecom.c [Diazgranado
Graficas El Cheque 4490467 Bosgue dg21 n?453138 O co s Segovia Ltda
BEI4546/439 grafikorali@e [Demetrio
Graficas Koral 5/4396 Bosgue tr 53 n®21-43 calle giralda nred. com Saer Samir Saer SenC
BE423659/353 alphaimpres
9335256854 soresiciyaho |Oscar Elina Mharianela
Alpha imprescores Ltda 4031 Centro, calle del estanco del aguardiente, n*5-36 0.com Fernandez [Hermandez |Fajaro Ltda
Artes Graficas Sanchez
Barroso
Centro Grafico de la costa
litoalpesbEs | Alvaro
ficdhotmail.c [Buelvas Regimen
Artes Graficas Los Alpes 6510302 Log Alpes C131 71 E-16 ormn Coranel comun
Marcial
Centro Litegrafico del sinu BEI9203 Zaragocilla ©r51 28-51 Ballestas
BE0Z2301/664 litograficasig:
Litegraficas 1587 Centro Cr5 36-17 Edif Pombo Calle del Cuartel gimail. com Electo Caliz EU
Edigraf BEO2007 Get C.C. Getsemani L-1C-12-21
Grafimpresores BE33315 San FPedro Manz 22 Lt 7 Jaider Arcos EU
jcimpresares
licdtelecom. Regimen
COm. cojopi comun
BE45130 fax mpresore sici Jagueline persona
JC imprescres BE49291 Get C1 308 B-70 L-1-B-75-21 C.C. Getsemani hotmail. com Cabarcas FPanama natural
ismcomunic |Ingrid
Centro Calle Don Sancho 36-125 Edif Agua Marina Of acionesigdly [Severiche
ISM Comunicacicones BEA42960 102 mail. com hendoza Lida
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ANEXO D: NORMAS ISO
























ANEXO E: NOTICIAS RELACIONADAS

Tecnologia para las pymes

Se imponen nuevos aparatos y sistemas para acceder a los mercados del mundo globalizado.

La oferta tecnologica para
las pymes esta creciendo. Cada
vez son mds los productos ¥ ser-
vicios que estin en el mercado
disenados especialmente para
ellas, pues se han convertido
en el centro de atencion de mu-
chas companias de tecnologia.

Se estan disefando distintas
estrategias, con precios compe-
titivos y facilidades de financia-
cifin, para poner al alcance de
los empresarios pyme computa-
dores de calidad, que les permi-
tan contar con las herramien-
tas esenciales para sacar ade-
lante sus negocios y estar ala
vanguardia en este mundo glo-
balizado.

En materia de celulares, por
ejemplo, 1a oferta se esta diri-
giendo cada vez més a las me-
dianas y pequenas empresas.
Asi lo indica Arbey Gomez, di-
rector de mercadeo pyme de
Movistar, quien afirma que te-
niendo en cuenta que mas del
70 por ciento del sector no tiene
estructura tecnoldgica, este
segmento empresarial tiene
unas importantes metas de de-
sarrollo para aumentar su com-
petitividad.

Por esto, 1a firma ha disefia-
do diferentes planes y ofertas
acordes con sus presupuestos y
caracteristicas, ya sea para
esos operadores de telecomuni-
caciones que funcionan como
outsourcing o para las propias
compafiias.

ACCESO A LA INFORMACION

Esto significa que las peque-
fias empresas pueden estar al
dia en materia de voz, datos,
e-mail, video, etc., de manera
que se faciliten sus labores en
los diferentes campos de la eco-
nomia, conozcan los avances
en el mundo y respondan con
éxito y calidad a las exigencias
del mercado.

Jupiter Images
La tecnologia se ha convertido en un aliade de las pequefias y medianas
empresas, gue deben considerarla coma una inversidn y no como un gasto.

El tema online es una herramienta catalizante
para volver a las pymes mas competitivas”.
G Guzman, de Mi

o+

Las pymes pueden adquirir
paquetes que incluyen opcio-
nes como sistema de correo or-
ganizacional, pagina Web, soli-
citar aplicativos (paquetes de

) 0 unas herramientas
mas especificas para trabajar
diversas &reas. inventarios,
contabilidad, automatizacion
de fuerzas de ventas, estado de
cartera, efc.

Microsoft es otra de las com-
panias que trabajan en este as-
pecto, enfocada en los peque-
fios empresarios. Por eso, ya
tiene 20 portales Web en distin-

tos paises de Latinoamérica de-
dicados exclusivamente en
ellos.

“El tema online es una herra-
mienta catalizante para volver
a las pymes més competiti-
vas”, dice Guillermo Guzmén,

‘director regional para el grupo

de pequefia y mediana empre-
sa en Ameérica Latina de Micro-
soft.

“El 65 por ciento de la econo-
mia en Latinoamérica es de las
pymes, ¥ vemos la necesidad
de que accedan a la tecnologia,
porque tienen mucha compe-

millones de

personas, en toda

América Latina, han
visitado los portales pymes
de Microsoft.

tencia y quieren acceder a nue-
vos mercados; en esto la tecno-
logia es un excelente cataliza-
dor para acceder y conservar
los mercados”, anade.

Por eso, en la pagina Web pa-
ra pymes, los empresarios po-
drin encontrar productos co-
mo correo, bases de datos e In-
ternet. Ademas, informacion
editorial, especifica para cada
pais, sobre como gestionar una
compaiiia y mejorar la produc-
tividad, entre otros temasde in-
terés.

Los estudios de mercado de
Microsoft indican que Ias em-
presas pequenas son muy prag-
miéticas y quieren la tecnologia
sobre todo para atraer méas
clientes, manejar la informa-
cion con seguridad v adminis-
trar la parte financiera.

“Dentro de la productividad
también hay muchos elemen-
tos; mejorar el flujo de trabajo,
tener control financiero del ne-
gocio, acceder a informacion
mas facil, salir al mercado més |
rapido, conocer a los clientes e |
identificar a los méis rentables |
para tener mas conocimiento
del negocio”, sefala Guzman.

Por ofro lado estd Samsung,
que esta promoviendoel usode |
‘oficinas de mano’, con apara- |
tos que se conocen como ‘Black
Jack'. Son celulares que permi-
ten revisar correo electronico,
bajar archivos y trabajar con
algunas aplicaciones de Micro-
soft. También tienen monito-
res con cimara Web, parlantes
v micréfono para facilitar las
labores diarias.



ESTUDIO. Consolidacion de ventas en el mercado externo

Tecnologia, determinante

en el desemp

Bogotd

Un estudio realizado porla Ce-
pal a 300 pequeiios empresarios
exportadores de Chile, Argentina
v Colombia, confirmé que la di-
mensién tecnoldgica es un factor
determinance para calificar el
éxito de las pyme. Las conclusio-
nes del informe establecen que
aungue no es posible determinar
una relacidn significativa entre el
tipo de producto exportado y el
éxito de la empresa, la sincronia
si existe “entre el contenido
tecnolfgico de larama y su buen
desempeiio, particularmente en
los casos de Chile v Colombia,
pUEsTO que estas empresas s¢
destacan del resto, por la expor-
tacién de manufacturas de bajo
contenido teenoldgico”, afirma
la organizacion,

Otros factores determinan-
tes son la necesidad de un
aprendizaje exportador para
consolidar las ventasal exterior,
la aplicacidn de pricricas gene-
ralizadas para el mejoramiento

de la calidad en el producto, ¢l’
cumplimiento de las normas

técnicas y de calidad, capacita-
cién del personal, disposicién de
recursos humanos dedicados a
las actividades de comercio ex-
terior, el usode diversas fuentes
para detectar oporrunidades v
promocionar ¢l producto en el
mundo, con modalidades que
implican contacto personal con
el porencial cliente.

Al comparar los paises, queda,

claro que mds de la mitad de
las exportaciones de las pyme

eno de pyme

ACAHND

Colombia realiza exportaciones a paises de Ameérica del Norte, la comunidad andina y
el resto de América, con pricridad en las manufacturas.de cuero y prendas de vestir,

Comercio exterior

El informe revela que Chile tiene el més alto indice de exportacidn,
con 36 por ciento, sequido por Argentina con 25 por ciento y por dlfimo
Colombia con 21 por ciento. El indice de apertura también sefiala que
Chile estd mds expuesto al comercio internacional con un 70 por ciento,
seguido por Colombia con 44 por ciento y Argentina con 38 por ciento.

chilenas son de alimentos, ¢n
¢l caso de Colombia, priman las
manufacturas de cuero v prendas
de vestir, mientras que las firmas
de menor tamafio de Argentina
presentan una mayot diversifica-
cifn, conimportante presencia de
productos alimenticios, quimicos
y metalmecinicos.

Algunos de los datos revelados
por el informe, corresponden a
los destinos de las exportacio-

nes de las pyme analizadas, en
Argentina se concentran en el
Mercosur, paises de América
del Norte y la Unién Europea,
enelcaso de Colombia, también
se realizan envios a paises de
América del Norte, la comuni-
dad andinay elresto de América,
En Chile, las pyme exportadoras
comercializan con América del
Norre, Unién Europea, Asia y
Oceanfa. (APMR)



El empresario pyme es ‘buena paga’

Obtener un crédito a
tiempo es clave para
poner en marcha un
proyecto. Existen muchas
opciones en el mercado.

Aunque la tradicion senala que
€l 60 por ciento de las micro y pe-
quedas empresas fracasa en los dos
primeros aflos, y por esta razon, un
cliente que estd empezando su acti-
vidad no es muy ficilmente sujeto
de crédito, la realidad esta cam-
biando, no solo porque el porcenta-
jede éxito va en aumento, sino por
Iaactualizacion de los emprendedo-
res (creadores de empresa) y las di-
versas lineas de ayuda.

Si bien, como dice Julio César
Garcia, jefe de Productos Pyme del
Banco de Bogota, entidad que atien-
de a cerca de 13,000 clientes pyme, es
muy factible sentir que los clientes
no tienen muchas alternativas de
crédito, la ventaja estd en que gene-
ralmente cuando ellos se acercan a
las entidades bancarias lo que gene-
rahnemehlisa}ln son lineas rotati-

Los bancos y otras entidades ofrecen multiples opciones para los em-

presarios pyme, cada dia con mejores facilidades de pago.

que hacen rotar su dinero de acuer-
do con su ciclo comercial

Al microempresario, por lo ge-
neral, las entidades de crédito le
prestan localizadamente, por zo-
nas, por regiones, porque asi es
mas ficil conocer su entorno em-

resarial

Modiank

con entida-

vas delib que puedan

utilizar tanto para inversion como
para capital de trabajo.

Estas le permiten tener cupo per-
manente a medida que van pagan-
do sus obligaciones, de tal manera

T g b
deter, también los empresarios py-
me pueden acceder a créditos, gra-
ciasa que las lineas de fomento tie-
nen aval financiero a través del
Fondo Nacional de Garantfas.

Los bancos, como Bancafé, Dan-
tande, Calpatria, BBVA, Agrario,
Popular, Conavi, de Occidente, de

» AVALES DE FENALCO PARA ACCEDER A CREDITOS

La Federacién Nacional de
Comerciantes (Fenalco), con
el dnimo de mejorar el desa-
rrollo de los micro y pequefios
empresarios, tiene dos lineas
de avales financieros,

La linea de aval de titulos va-
lores (cheques, letras, paga-
rés, facturas cambiarias) sir-
ve para realizar negocios
cuando no es posible contar
con dinero en efectivo. Estos
documentos suplen transito-
riamente dichas e

der a estos avales y referen-
ciacién comercial, Fenalco
analiza previamente las nece-
sidades y califica la informa-
cién sobre la tradicién co-
mercial del pequefio empre-
sario, como habitos de pago,
comportamiento de compra
con el sector real de la eco-
nomfa, El aval depende del ti-
po de producto y del tipo de

microempresario.
La garantfa de Fenalco ante
B finanelaries

que se esperan conseguir o
hacer efectivas en un plazo
determinado.

La linea de aval de transac-
ciones de la cadena de distri-
bucién esta destinada a ma-
yoristas, distribuidores y sub-
distribuidores, segmento es-
te en donde, por lo general,

BUEDtﬁ,CO!.Inﬂla BCSC, estdn los

ofrecen multiples desde p Para poder acce-

tarjetas de crédito para el sector py-

me hasta lineas de crédito demﬂﬁ

ra ordinaria, que pueden serdeli-  eradito para financiacion de inyen-

bre destinacion. tarios, atender carterade clientes y
Luis Ricardo Alvarez, gerentede  para compra de activos fijos y bie-

Negocio Empresarial de Colmena  nes de capital. Segiin Asobancaria,

BCSC, dice que a su entidad, que el 43 por ciento de las pymes basa

maneja mas de 18.000 y _suestructura i édi

medianos empresarios, los empre-
sarios pyme acuden en busca de

to bancario, 12 por ciento con crédi-

del 100 por ciento del crédi-
to. Los comerciantes deben
estar afiliados a Fenalco, EI
cual, a través de Fenalche-
que, asegura transacciones
con titulos valores hasta por
70.000 millones de pesos al
mes, de ellos el 12 por ciento
corresponde a créditos avala-
dos por Fenalco a los micro y
pequefios empresarios.

proveedores, 2 por ciento con finan-
ciacion del gobierno, y el resto, 25
por ciento, con finaneiacion de re-
CUrsos propios.

Fondo Nacional de Garantias
S.A. y los Fondos Regionales de Ga-
ra.nhas asi como Fomipyme com-

to 0, 18 por cient






TASAS. Bangqueros auguran menor apetito de los hogares por los préstanios

Endeudarse, mas costoso
en ultimo trimestre del ano

Jorge Enrigue Fajardo
jiajardo@larepublica.com.co
Bogotd

Las rasas de interés de los
créditos que los bancos ofrecen
al piblico tendrinunincremento
sustancial entre octubre y diciem-
bre porque se trasladardn con mds
fuerza las medidas tomadas por
el Banco de la Repiblica para
detener los brotes inflacionarios
al consumidor.

Asi lo contempla la Asociacidn
Bancaria (Ascbancaria), tras
explicar que los hogares y las
empresas no habfan sentido con
rigor el aumento de las tasas por
parte del Emisor, que entre abril
de 2006y agosto de 2007 llevé la
tasa que aplica a las entidades de
crédito de seis por ciento a 9,25
por ciento efecrivo,

“El canal de transmisiéh de
la politica ha sido relativamente
lento, todavez que las subidas de
tasas de intervencion se dieron

La colocacion de recursos sélo
crecera 20% al terminar 2007

* aceleracién, aungue ha side menor a la prevista, segdn el Departamento

La evolucién reciente de 1a cartera de créditos evidencia una des-

de Estudios Econémicos de Bbva. Segun el documento, |a percepcitn
del huen momento para tomar crédito se ha mantenido en |a economia,
paro el aumento de la tasa de interés en los Gltimos meses, sumado &
las expectativas de mayores tasas en un futuro cercano, junto con las
medidas del Banco de |a Reptblica, conllevaran una mayor desacels-
raciéin de la cartera en lo que resta de afio. “Para final de afo prevemos

que el crédilo total se expanda alrededor de 20 por ciento”.

en un contexto de abundante
liquidez financiera”, anota,
Segtin el gremio, para los ban-
cos €5 asunto del pasado contar
con abundantes recursos para
atender las necesidades finan-
cieras del piblico y pese a que
la demanda de crédito sigue alca
losintermediarios financieros han
tenido que acomodarse.
Asegura que, “los margenes de
liquidez con los que se contaba

en el pasado reciente se estin
agorando, y porellolatransmisién
de Ia politica es ahora mds fluida
reflejindose en mavores tasas de
interés en el mercado”

Losanalistasestdnalaexpecta-
tiva de cudl serd la decisién de la
Reserva Federal de Estados Uni-
dossobre politica monetaria, para
pronosticar que puede ocutrir en
la Junta Directiva del Bancodela
Republica el viernes.

Datas de la Superintendencia
Financiera muestran que la po-
Iftica del Banco de la Repiiblica
ha surtido efecto y se observa
un ajuste en el costo financiero
de las diferentes modalidades
de crédito.

La mayor variacién la registra
Ia tasa de microcrédito al pasar
de 21,5 por ciento en la tercera
semana de agosto de 2006 a
31,3 por ciento en igual lapso de
2007, seguida por la de tarjetas
de crédito v de consumo, con
incrementos de 600y 499 puntos
bésicos, respectivamente,

Elencarecimientode los présta-
MOS 5€ Presenta en MOMENtos en
que la demanda de crédito man-
tiene un ritmo acelerado. Segin
la Superfinanciera, el saldo de la
cartera se ubicé en 103,3 billones
de pesos al tefminar julio, lo que
representa un crecimiento de 28
porcientofrente alos 80,6 billones
que tenfa en igual mes de 2006,



BALANCE

Leasing con respaldo del Fondo

de Garantias aumento 123%

Entre enero y agosto de 2007 las operaciones realizadas por
las companias de leasing, con aval del Fondo Nacional de
Garantias (FNG), alcanzaron un crecimiento de 123 por ciento
en su valor total, respecto a la cifra del mismo periodo del afo
inmediatamente anterior. Mientras que entre enero y agosto de
2006 el monto de dichas operaciones llego a 26 mil millones
de pesos, en igual lapso de este afo sumaron 58 mil 277 mi-
llones de pesos, informa la entidad. El nimero de empresas
beneficiadas registrd un incremento del 72 por ciento, al pasar
de 336 a 579 entre un afio y ofro. La garantia para leasing

del FNG facilita el acceso de las pequefas y medianas a esta
herramienta’para la adquisicion de activos fijos tales como
maquinaria, equipo de transporte, inmuebles comerciales y
equipos de oficina.



Por Alvaro Triana Soto*
Especial para EL NUEVO SIGLO

UN GRAN nimero de las
pequenas y medianas compa-
fias en Colombia son empre-
sas de familia. Y como empre-
sarios de familia, muchas ve-
ces nos preguntamos jcémo
acceder de manera efectiva a
un grupo capacitado de profe-
sionales a quienes podamos
presentarles temas eriticos de.
nuestras agendas que requie-
ren de una yisién indepen-

diente' a los puntos de vista -

internos, ya sea de los ejecu-

tivos o de loz miembros de fa--

milia que comparten la pro-
piedad sobre el negocio, sin

tener que sufragar los costos’

que implica la constitucion de
una junta’ duectlvu perma-
nente?

Ante esta sentida necesi-
dad de miles de emprésarios

profesional, |
pero que no
cuentan con
los medios
para institu- g
cionalizarla de
manera per- |
manente, sur-
ge un novedoso
concepto deno- §
minado Juntas
Consultivas Iti-
nerantes, dirvigi-
do a las Pymes en Cnlnmbm
que se ha implementado con
éxito en paises come México,

Gran Bretana y Estados Uni- -
dos yalque ahora podréin te-

ner acceso las empresas nacio-
nales, pues lo ha lanzado en
el pais la.firma de asesoria
Family Council Consultin, In-
terantional Group. :
Esta modalidad consists en
reunir cada mes a un grupo

de cinco empresarios pertenc-'

cientes a sectores no competi-
Livos y a empresas de familia,
de acuerdo a una programa-
‘cién anual previamente esta-
blecida, en donde el empresa-
rio de turno expene el tema
critico que ha seleccionado
para poder recibir la retroali-
mentacion de los demis
miembros. 3
Este concepto tiene justifi-

que ‘desearian tener acceao a

EL NUEVO SISTEMA PERMITE REDUCIR G‘ZOS-I'OS

Pymes podran contratar Juntas
Consultivas para mejorar negocios

caciones precisas. En primer
lugar, la mayoria de los retos
a los que se enfrentan las pe-
quefias empresas son los mis-
mos a través de distintas in-

_dustrias. En segundo lugar;

reunir a los lideres de nego-
clos exlbosos ¥ No cumpetlhvos
hace que todos aprendan de
los éxitos y los errores de to-

" dos. Beneficiarse de la expe-

riencia y perspectiva compar-
tida significa contar con nue-

- vas soluciones. Y en tercer

lugar, de esta retroalimenta-
cién podrdn surgir mayores
negocios para todos.

Previo a cada
una de estas re-
uniones, un
asesor ha apo-
yado al empre-
sario expositor,
en la seleccién
del tema criti-
€O 4 exponery
en la prepara-
ci6n de la pre-
. sentacidén
para poder
garantizar
- que se cum-
plan las expectativas y los
objetivos previstos. Elasesor
facilita la reunion para ga-

“rantizar una activa partici-
‘pacién de todos los miembros

de laJunta, ¥ sobre todo ase-
gurar que el empresario ex-

positor obtenga recomenda-.

tiones tangibles sobre el
tema critico a resolver, De-
pendiendo del tema, un ex-
perto de industria se puede
vincular a la sesién,
complementar el conoci-
miento y la trayectoria de los
participantes en la Junta,
Analizando este modelo de
consulta, podriamos conside-
rar gue resulta una eficaz al-
ternativa de gobierno corpora-
tlvo, pues son muchisimos ]us
ficios para el
Entre ellas experieneia de
otros colegas con trayectorias
y perfiles similares, cada Jun-

10,

para

ta Consultwa Il;l.ne'rante ESW- expene)\elas al frente de su  Council Consulting 1.G. Especialis-
propia or M) taen Gerencia de Recursos Hima-
* Consultor Asociade Kamily nos Universidad de los Andes

por rios
que, han vivido innumerables
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Mercados

Buscan trasladar sector grafico a zonas
costeras

Los empresarios quieren estar mas cerca de los clientes
internacionales, dice Andigraf. El 50 % de la industria grafica
esta concentrada en Bogota y muy lejos de los puertos. La
determinacion es casi un hecho por el precio del flete interno
y por las necesidades de competitividad, sefiala Jorge
Galofre, presidente del Consejo Directivo de ese gremio.

La industria grafica colombiana reveld que en el mediano plazo  La industria grafica

trasladara parte de su produccién a zonas costeras en donde TG T G
grandes firmas, pero

estén los puertos de salida a los mercados internacionales. también existen miles de
microempresas informales
El presidente del Consejo Directivo de Andigraf, Jorge Galofre, que no cuentan con

. : : ; . - programas para
aseguro que la industria, al igual que los condores, desarrollo su e,

actividad productiva en las montafas. Esto obligé a la industria Foto I El Pais

grafica estar cerca de sus clientes, pero olvido la posibilidad de

estar “cerca” de los clientes extranjeros y no ha aprovechado nuestras costas para localizar
alli las plantas para el mercado externo.

Afirmé que cerca del 50 % de las empresas del sector grafico estan en Bogota y por
consiguiente muy alejadas de los puertos, factor que juega en contra de la competitividad y
de las ventajas que se requieren para competir en un mundo globalizado y con amenazas
como China e India.

Para Andigraf es determinante bajar costos, como por ejemplo, los fletes que se pagan
desde el centro del pais a las zonas portuarias en donde se embarca la oferta exportable.
Galofre indicd que esto incentiva incluso al sector y al mismo Gobierno para acelerar las
negociaciones con la Unién Europea, pues alli hay materias primas que interesan, asi como
magquinaria y todo tipo de tecnologia.

“El asunto es tener los puertos al frente para exportar o para importar materias primas
porque al paso que vamos y con los costos de transporte, peajes y fletes internos, nos
estamos haciendo inviables frente a los paises que nos estan compitiendo y que como en el
caso de China, nos estan quitando mercado”, anoto el dirigente.

MAS COMPETITIVIDAD. Afirmé ademas que actualmente Colombia esta a dos y tres dias
en barco de los puertos americanos mientras China esta mucho mas distante y mientras se
logra trasladar parte de la industria grafica, lo ideal es mejorar la infraestructura vial que a
hoy es casi inexistente.

“El asunto no es de poca monta porque por citar un ejemplo, estamos mas cerca de puerto
maritimo colombiano a Estados Unidos que de puerto nacional a las fabricas. El flete interno
se esta volviendo insostenible y lo Unico que podemos hacer es irnos para las costas, que es



en donde tiene que estar la industria exportadora independiente del negocio”, aseveré
Galofre.

Paradojicamente, declard que la feria grafica de Colombia

El namero i

P e i G U (e ha ,tomado ta’I fuerz'a,' que los gxp03|tore§ y compradpres
exportable de la industria foraneos estan prefiriendo venir a Bogota que a la misma
grafica colombiana la absorbe  feria en Miami que se realiza entre enero y febrero de
actualmente el mercado de cada afio.

Venezuela.

En cuanto al TLC con Estados Unidos, manifesté que para
la industria es importante por equipos, pero aclaré que el papel no es un jugador importante
para Colombia.

A BUEN RITMO. Andigraf reveld, que en medio de las vicisitudes causadas por la
revaluacion del peso y la fuerte competencia china, el sector ha reportado una dinamica
interesante en materia de crecimiento.

Para los afios 2003-2006, se alcanzé un promedio de produccién de $1,5 billones por afio,
con exportaciones récord de US$329 millones para la vigencia del 2006.

Los resultados no son fortuitos, si se tienen en cuenta factores tales como innovacion e
inversion que representaron desembolsos de los empresarios por US$80 millones en los dos
ultimos afios en adquisicion de tecnologia, maquinaria y equipo de avanzada, dijo Galofre.

Alarma por la China

Los empresarios del sector estan vendiendo menos a Estados Unidos debido a la
competencia de los productos fabricados en la China.

El gremio de la industria grafica revel6 que las ventas a los Estados Unidos se han venido
disminuyendo de manera considerable por la presencia del producto chino, que de a poco ha
ido desplazando las exportaciones colombianas.

“Este tema nos preocupa, pues son varios los productos del lejano oriente que presionaron
una caida sustancial en las ventas de la industria grafica colombiana en ese pais”, informé el
presidente de la Junta Directiva de Andigraf.

El mercado chino ofrece en la actualidad muchas lineas de tarjeteria, papel regalo, bolsas, lo
mismo que todo tipo de productos de tipografia.

Alerté finalmente por tecnologias ‘golondrina’ que llegan al pais y que en algunos casos,
embaucan a los compradores con equipos que no tienen representacion alguna en
Colombia.

El dato clave
Segun Andigraf, a los microempresarios del sector hay que ensefarles a adquirir o financiar

sus productos, bajo planes de asesoria para evitar que terminen en el mercado de la
pirateria editorial y grafica, como esta sucediendo hoy.



¢Por qué es importante
un sistema de calidad en la
gestion de una pyme?

Elegirlos productos y servicios es
algo que los consumidores hacen
cada vez con mas cuidado, pues
cada vez hay més oferta en el
mercado y los consumidores son
mas concientes de sus necesida-
des y expectativas. Anos atrds,
la industria colombiana tomo la
delantera en la implementacion
de sisternas efectivos de gestion
de calidad, sirviendo de ejemplo
alas Pyme. Laestandarizacion de
sus procesos productivos yelabo-
racién de disefos han permitido
mejores sistemas de calidady por
tanto, produccion mas sencilla
y econdmica. Las Pyme deben
prepararse para los cambios

que enfrentaran con el Tratado
de Libre Comercio, mediante la
implementacion de un sistema
de gestidn de calidad adecuado,
que les permita adaptarse rapida
y eficazmente a las necesidades
del mercado e impulsar el desa-
rrollo empresarial. El éxito de la
certificacion de calidad depende
del compromiso de la gerencia y
de sus funcionarios, pues desde
5US Inicios, el sistema debe ser
parte primordial de la cultura de
toda la compania. Su implemen-
tacién requiere que los recursos
fisicos, econdmicos y humanos
estén alineados en torno a una
misma meta.



SE IMPONE UNA ORIENTACION HACIA EL MERCADQ.
Agilidad, innovacion y-
estrategia, fortalezas de

- una pyme exitosa
La Orgamzauén de Cooperacién y Desarrolto Econormco, Ocde, realizo

entre 1999 y 2001 la teorfa de las pyme gacela, e identificé algunos factores
de éxito que fueron com(n denominador en las pymes. ganadoras

MUCHAS EMPRESAS
en el mundo buscan précticas
innovadoras que las hagan ser
mejores y que las catapulten
como las mds exitosas de su
sector. En esa carrera por al-
eanzar el éxito, solo las que
corren con mas velocidad, las
que detectan el peligro y
‘cambian de rumbo y las que
se reinventan todos los dias
logran superar la ‘maranal y
sobresalir. FA=

¢Qué tienen
estas empresas?

Son organizaciones que
ademis de manejar unos ex-
celentes indicadores de renta-

bilidad, tienen marcados dife- -

renciales con las demas com-
painiias de su sector en facto-
res de competitividad como:
gestion estratégica, innova-
cidn, productividad, cultura
organizacional, internaciona-
lizacién y gestion del talento
humano.

| 2Qué distingue
| a una pyme exitosa?

La Organizacién de Coope-
racion y Desarrollo Economi-
co, Ocde, realizé entre 1999 y
2001 la teoria de las pyme
gacela, e identificé algunos
factores de éxito que fueron
comin denominador en las
empresas catalogadas como
gacelas.

El primero Jecllaneaia
habilidad de generar una di-
nimica en ventas que supera
al promedio del sector, duran-
te un periodo de al menog cua-
tro anos y ademas mantiene
buenos indicadores de renta-
bilidad.

El segundo factor de éxito

EN COLOMBIA, la Revista MisiénPyme, con el apoyo del Banco de

, logrd identificar a las sels

Gematour y Asa Fototaller S.A.
que d,l.stl.ngl._m a las pymes
analizadas por el Ocde es el
liderazgo.

Generalmente las perso-
nas que estan a la cabeza de
estas organizaciones tienen

mmp@conslascamcteﬁsﬂuquuelashacemﬂacedomsdel premio
Pyme Gacela 2007, que sera entregado por las
premiadas son Biovet, Arseg SA., Pallomaro Ltda,,

y medianas empresas que
dos entidades. Las pymes
?mﬂad&s

o

una experiencia previa en el
sector que supera los 15
afios y tienen una buena for-
macion académica, aungue
en nuestro contexto colom-
biano existen empresarios

1. Un' competidor pesado brinda
méas oportunidades: cuando hay co-
losos que dominan un buen porcen-
taje del mercado, las oportunidades
estan en los nichos, porque esos
grupos especializados son los que
menos atencion reciben.

2. Los mejores conocen su negocio:
las compafilas que han alcanzado un
desempeiio financiero muy positivo.
cuentan con ge(ems que conocen a
fondo como se mueve el negocio.

3. Elque ha fracasado tiene venta-
ja: puede sonar a frase de consue-.
lo, pero es totalmente cierto. Qufen
ha cometidoermras prc;uracorre—.
glr sus equlvocacpone&_

exitosos que se hicieron a
pulso y que s6lo ostentan ti-
tulos teenolégicos.

Otro factor de éxito es la
marcada orientacion ha‘cia-_ef
mercado, Tanto asi que mu-
chas de las empresas que hi-
cieron parte de este estudio:
tienden a producir sobre me-
didas para sus clientes, man-
teniendo siempre un contacto
directo con sus compradores
w relaciones muy estrechas
con sus proveedores,

Segun Adriana Macias, di-
rectora de la revista Mi-
sionPyme, se podria enume-
rar muchos mis factores de
éxito. Entre ellos destacar, por
ejemplo, el valor del talento
humano en la consecucién de
metas y objetivos, la innova-
cion o la vocacion internacig-
nal. Pero resulta mas facil
definir algunas reglas de oro,
que son la base del éxito (ver
recuadro). (73




