
•• 
• • 

UNIVERSIDAD CATOUCA 
DE SANTIAGO DE GUAYAQUJL 

PROYECTO DE TITULACION FINAL 

Previa a Ia Obtenci6n del tftulo de lngeniero en Comercio y 

Finanzas lnternacionales Bilingue 

FACULTAD DE ESPECIALIDADES EMPRESARIALES 

Tema: 

Estudio de Mercado para Ia companfa Metales y Metales S.A. 

Autores: 

Cristina Elizabeth Hidalgo Lopez 

Andrea Nathaly Campoverde Vera 

Tutor: 

lng. Nestor Moran 

Miercoles, 6 de Julio de 2011 



AGRADECIMIENTO 

Ante todo queremos agradecerle a Dios, quien ha sido nuestro gufa 

durante todo el camino recorrido hasta el cumplimiento de una de 

nuestras metas. 

En segundo Iugar a nuestras families, a nuestros padres, hermanos y 

demos amigos y familiares , que siempre creyeron en nosotras, 

depositaron su entera confianza y nos han brindado no solo su apoyo 

econ6mico sino tambien aquel que es el mas importante, el apoyo 

moral. 

A nuestros profesores, y tutores que han aportado con sus instrucciones, 

experiencias y conocimientos para hacer realidad este proyecto. 

Adem6s agradecemos a las personas que estuvieron involucradas y 

apoyaron en Ia culminaci6n de este proyecto. 



DEDICATORIA 

Quiero dedicar este proyecto a Dios, mis padres y a mis 

hermanas que son quienes que me han apoyado y han aportado con 

sus sa bios conocimientos. 

Andrea Campoverde Vera 

Este proyecto se lo dedico ami familia, quienes durante todo el 

proceso, me acompanaron y me apoyaron, tambien agradecerle a 

Dios quien me brind6 Ia oportunidad de estar junto a ellos y abrir mi 

camino hacia ellogro de una de mis metas. 

Cristina Hidalgo L6pez 



CONTENIDO 

ANTECEDENTES ................................................................................................. .......... ............ 1 

CAPITULO 1 .............................................................................................................................. 2 

PERFIL DE LA EMPRESA ..................................................................................................... ....... 2 

1.1 PERFIL DE MET ALES Y MET ALES S.A ........................................................................................ 2 

1.2 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL. ......................................................................................... 3 

1.3 FUNCIONES DEL PERSONAL .................................................................................................. 4 

CAPITULO 11 ................................................................................................................... .......... 6 

METODOLOGfA DE LA INVESTIGACI6N ....................................................................... .......... 6 

2.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA ................................. ..... ............................................... 6 

2.2 OBJETIVOS ........................................................................................................................ 7 

2.2.1 OBJETIVO GENERAL ............................................................................................................. 7 

2.2.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS .................................................................................................... 7 

2.3 METODOLOGfA ................................................................................................................. 7 

2.3.1 DISENO DE LA INVESTIGACI6N ........................................................................................... 7 

2.4 POBLACI6N Y MUESTRA .................................. ..... .......... ..... ............................................. 9 

2.4.1 POBLACI6N .......................................................................................................................... 9 

2.4.2 MUESTRA ................................................................................................................................ 9 

2.4.3 TABULACION DE DATOS DE LOS ESTRATOS DEFINIDOS .................................. 10 

2.5 PROCESAMIENTO DE LA INFORMACI6N Y ANAUSIS ..................................................... 11 

2.5.1 PROCESAMIENTO DE LA INFORMACI6N ....................................................................... 11 

2.5.2 ANALISIS E INTERPRETACioN DE DATOS ........................................................................... 12 

CAPfTULO 111 ..................................... ............... ...................................................................... 19 

ANALISIS DE MERCADO ........................................................................................................ 19 

3.1 PRODUCTOS .................................................................................................................... 19 

3.2 DEFINICI6N DEL MERCADO META DE MET ALES Y MET ALES ........................................... 27 

3.2.1 MERCADO MET A ................................................................................................................ 27 

3.3 ANALISIS DE LA DEMANDA DEL MERCADO .................................................................... 30 



3.3.1 DEMANDA .......................................................................................................................... 30 

3.3.2 MERCADO ......................................................................................................................... 30 

3.3.31MPORTACION DE ACEROS ........................................................................................... 32 

3.4 ANAUSIS DE LA COMPETENCIA ...................................................................................... 34 

3.4.1 PROVEEDORES Y COMPETIDORES DIRECTOS; .............................................................. 34 

CAPITULO IV .....•••••••..••.......•..............••..••.••••.•.••.........•..••....................••.•....••••.•••.•..•............. 40 

PLANEACI6N ESTRAT~GICA ....•......••..•........•..••.••....•.....•...•..•••••.•.••••••••••..•...•••••••••••••.•••....... 40 

4.1 GENERALIDADES ANALISIS FODA ••••.•••.••.. ••..........•...........•••....•.•••••.•......•.••••••••••.•..•••..... 40 

4.2 ANALISIS FODA MET ALES & MET ALES ••..•.•...•••••..•.............................•••..•....•.....•.....•........ 41 

4.3 FUERZAS DE PORTER .....••.............•...••..................••.••...................•••....•....••.•.................... 44 

4.4 ESTRATEGIAS DE MARKETING ...............•..•.•••••.•••••.••..•..•..........•.....•.•••.•.•.•..••.••.•.•.•..•.••..• 46 

4.4.1 POR PRODUCTO ................................................................................................................ 47 

4.4.2 POR PRECI0 ........................................................................................................................ 48 

4.4.3 POR PROMOCION ............................................................................................................. .50 

4.4.4 ESTRATEGIAS COMPETITIV AS ............................................................................................ 50 

5.1 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES ••.....•...•.........•...•..................•..••......••••..•..•.••••. 52 

5.2 FUENTES DE INFORMACI6N ............................... ............................................................ 53 

5.2.1 FUENTES BIBUOGRAFICAS ................................................................................................. 53 

5.2.2 WEBSITES .................................................................................................. , ........................... 53 

5.3 ANEXOS ..••.•••••••.•••.••••••••.••••..•..••.•.....•..•••••••••••.•..•••..•........•.••...............•...•.....••.•....•••.•.... 54 



INDICE DE GRAFICOS 

GAAFICO 1:0RGANIGRAMA MET ALES Y MET ALES S.A. ......................................................................... 3 

GAAFICO 2: ANALISIS DE COMPONENTES PRINCIPAL.ES •............................................•........................ 10 

GAAFICO 3: PRINCIPALES PRODUCTOS METAL MEcANICOS . .............................................................. 12 

GAAFICO 4: PRINCIPALES PRODUCTOS DE ACERO .............................................................................. 13 

GAAFICO 5: FACTORES EN LA COMPRA DE ACER0 .............................................................................. 14 

GAAFICO 6: VENTAJAS DE PROVEEDORES ........................................................................................... 15 

GAAFICO 7: CIRCUNSTANCIAS EN LAS QUE COMPRA ACERO . ............................................................ 16 

GAAFICO 8: FRECUENCIA COMPRA DE ACERO .................................................................................... 16 

GAAFICO 9:PROVEEDORES DE ACERO ................................................................................................. 17 

GAAFICO 10: aiENTES QUE CONOCEN MET ALES V MET ALES . ............................................................ 18 

GAAFICO 11: tC6MO CONOCI6 MET ALES Y METAL£5? ....................................................................... 19 

GAAFICO 12: PRON6STICO DE VENT AS IVAN BOHMAN ...................................................................... 28 

GAAFICO 13: PRON6STICO DE VENT AS ACEROS BOEHLER ................................................................. 28 

GAAFICO 14: PRON6STICO DE VENT AS MET ALES Y MET ALES ............................................................ 29 

GAAFICO 15: FUERZAS DE PORTER MET ALES Y MET ALES . ................................................................... 46 



INDICE DE TABLAS 

TABLA 1: F6RMULA DE cALCULO DE LA MUESTRA . ............................................................................. 10 

TABLA 2: DATOS PRINCIPALES PRODUCTOS METAL MEcANICO . ......................................................... 12 

TABLA 3: DATOS PRINCIPALES TIPOS DE ACERO .................................................................................. 13 

TABLA 4: DATOS DE LOS PRINCIPALES FACTORES EN LA COMPRA DE ACERO ...................................... 14 

TABLA 5: DATOS PRINCIPALES VENTAJAS DE PROVEEDORES ............................................................... 15 

TABLA 6: DATOS SOBRE CIRCUNSTANCIA PARA LA COMPRA DE AC.ERO .............................................. lS 

TABLA 7: DATOS FRECUENCIA EN LA COMPRA DE ACERO ................................................................... 16 

TABLA 8: DATOS PRINCIPALES PROVEEDORES DE ACER0 .................................................................... 17 

TABLA 9: DATOS CUENTES QUE CONOCEN MET ALES Y METALES . ....................................................... 18 

TABLA 10: DATOS A TRAVtS DEL MEDIO QUE CONOCI6 MET ALES Y MET ALES ................................... 19 

TABLA 11: PRON6sTICO DE VENT AS IVAN BOHMAN EN LOS PR6XIMOS 3 ANOS ............................... 27 

TABLA 12: PRON6sTICO DE VENT AS ACEROS BOEHLER EN LOS PR6XIMOS 3 ANOS ............................ 28 

TABLA 13: PRON6STICO DE VENT AS MET ALES Y MET ALES EN LOS PR6XIMOS 3 ANOS ...................... 29 

TABLA 14: IMPORTACIONES POR SECTORES EN EL ECUADOR .............................................................. 33 

TABLA 15: TABLA DE COMPETIDORES ............... .............................. ..................................................... 39 

TABLA 16: COSTOS IMPLEMENTACION ESTRATEGIA. ........................................................................... 51 



INDICE DE IMAGENES 

IMAGEN 1: ACEROS DE TRANSM/S/6N •................................................................................................ 20 

IMAGEN 2: ACERO 1045 •..................................................................................................................... 21 

IMAGEN 3: ACERO INOXIDABLE ........................................................................................................... 22 

IMAGEN 4: BRONCE FOSF6RICO .......................................................................................................... 23 

IMAGEN 5: BRONCE DULCE ................................................................................................................. 23 

IMAGEN 6: ALUMINIO ......................................................................................................................... 24 

IMAGEN 7: NYLON ............................................................................................................................... 25 

IMAGEN 8: TEFLON .............................................................................................................................. 25 



ANTECEDENTES 

En el ano de 1980, el Sr. Juan Hidalgo Pintado cambia su residencia a Ia 

ciudad de GuayaquiL procedente de Ia ciudad de Ambato, en busca de 

mejores oportunidades laborales. Empieza su carrera industrial como operario 

en el taller de torno Velastegui, ubicado en las calles el Oro y Garcia Moreno. 

Luego de 10 a nos de laborer en dicho taller y avanzar paulatinamente en est a 

profesi6n, decide independizarse y establece su propio taller industrial de torno 

II amado "Metal Mecanica Hidalgo". Debido a sus largos jornadas de trabajo y 

escasez de tiempo le era dificil adquirir los materiales principales para Ia 

elaboraci6n de sus trabajos de tomo, como acero de transmisi6n, inoxidable, 

bronces y otros m6s. Como resultado de ello, el senor Hidalgo empieza a 

proveerse de una cantidad significative de stock, a fin de evitar interrupciones 

en su trabajo que lo lleven a originar problemas en el tiempo acordado de 

entrega de los trabajos e incrementos en los costos de los materiales. 

Durante 1990 las grandes y consolidadas empresas en el area industrial como: 

Ivan Bohman, Aceros Catbol, Aceros Bohler, Maquinarias Henriques, Pemain y 

Comercial Liligren eran quienes importaban todo tipo de aceros y materiales y 

eran quienes cubrian Ia demanda de los grandes talleres de torno en el sector. 

Sin embargo todos los talleres artesanales y dem6s industriales atravesaban los 

mismos inconvenientes de tiempo que el Metal Mec6nica Hidalgo. 

Es por esta raz6n que el Sr. Hidalgo evidenciando poco explotaci6n en el 

mercado industrial decide empezar en el a no de 199 5 una distribuidora de 

aceros llamada Metales & Metales. Metales & Metales ubicada en las calles 

Garcia Moreno y Colombia empieza a funcionar con el objetivo de servir de 

intermediario entre las grandes distribuidoras de metales y talleres industriales, 

optimizando tiempo y dem6s recursos para poco a poco crecer y expandir su 

gama de servicios en el ambito industrial. 

Durante los primeros anos Ia clientele estaba conformada por talleres 

localizados a los alrededores del establecimiento. Con el tiempo Metales & 

Metales empez6 a ganar reconocimiento en el mercando, posicion6ndose en 

Ia mente de los compradores al memento de proveerse de algun suplemento 
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industrial. Metoles & Metoles empez6 a gonorse Ia fidelidod de los clientes. 

Ahoro cuento con uno cortero de oproximodomente 150 clientes entre ellos: 

tolleres de torno, tolleres de corrocerios, tolleres de pinturo, tolleres de 

cerrojerios, soldodores, comorones, pesqueros, novieros, constructoros, 

controtistos, etc. 

Los olios de experiencio y servicio han ofionzodo el vinculo con los clientes. 

Conforrne el mercodo se desarrollo y se tomo coda vez m6s exigente, este 

estoblecimiento decidi6 poner a puesto a disposici6n del publico un omplio 

local como sucursol situodo en el sector lnmoconso en Km. 26 Ia Via Perimetrol 

junto a Ia Gosolinero Terpel Guayaquil-Ecuador con copocidod de sotisfocer 

uno gran demondo de clientes y proveer uno mayor voriedod de servicios de 

ocuerdo a los necesidodes de los clientes. 

CAPITULO I 

PERFIL DE LA EMPRESA 

1.1 PERFIL DE METALES Y METALES S.A. 

Metoles y Metoles es uno sociedod on6nimo constituido en el olio 1995 

en Ia ciudod de Guayaquil cuya octividod comerciol principal es Ia compro y 

vento de todo tipo de oceros para el sector metolurgico. 

MISION 

El compromise principal de Metales y Metales es Ia satisfacci6n de las 

necesidades de los clientes proporcionando el material, garantizando su 

eficacia y durabilidad con ello posicionarnos como lfderes en servicio y 

rentabilidad. 

VISION 

Distribuir los tipos de acero que demanda el mercado teniendo como 

base Ia comunicaci6n con los clientes, innovando y adaptando el 

negocio a sus necesidades para lograr un diferencial unico que nos 

2 



identifique y a Ia vez nos haga m6s competitivos, alcanzando y 

manteniendo un liderazgo en el mercado. 

OBJETIVOS 

El objetivo general que se persigue es proporcionar al sector 

metalurgico Ia oportunidad de incorporar personal cualificado y con 

una formaci6n especifica de una forma m6s 6gil y eficaz que en Ia 

actualidad. 

Otros objetivos que se desean alcanzar son: 

• lncrementar en 5% Ia cartera de nuestros clientes anualmente. 

• Ofrecer a los clientes una diverse gama de metales de calidad 

al mejor precio. 

• Disponibilidad de entrega inmediata. 

1.2 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL 

GRAFICO 1: Organlgrama Metales y Metales S.A. 
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1.3 FUNCIONES DEL PERSONAL 

Gerencla General 

• Organizar Ia estructura de Ia empresa actual y a futuro; como 

tam bien de las funciones y los cargos. 

• Administrar Ia empresa, tomar decisiones, supervisor y ser un lider 

dentro de esta. 

• Controlar las actividades planificadas compar6ndolas con lo 

realizado y detector las desviaciones o diferencias. 

• Planificar las met as a corto y largo plazo. 

• Decidir respecto de contratar, seleccionar, capacitor y ubicar el 

personal adecuado para coda cargo. 

• Analizar los problemas de Ia empresa en el aspecto financiero, 

administrative, personal, contable entre otros. 

Departamento de Operaciones 

Control de CaUdad 

• Supervisor que Ia etiqueta corresponda al material. 

• Verificar devoluciones o reclamos en cuanto a calidad del acero. 

• Recepci6n de pedidos, constatar que Ia cantidad y el material exacto 

de acuerdo a Ia Orden de Compra. 

Mantenimtento 

• Engrasar materiales a fin de evitar Ia oxidaci6n. 

• Clasificar materiales de acuerdo al tipo y medida. 

Corte de Aceros 

• Receptor las guias de remisi6n, donde consta el pedido del cliente. 
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• Realizar el despacho y entrega de materiales. 

logistic a 

• Control de inventories y aprovisionamiento del stock necesario de coda 

producto. 

• Planificacion de Ia ruta de entrega de materiales en los puntos de 

consumo. 

Departamento comerclal 

Ventas 

• Contacto y negociacion con los clientes, con un servicio cordial, eficaz 

y honesto. 

• Promocionar nuevos productos 

• Obtener informacion sobre nuevos clientes, proyectos y Ia 

competencia. 

• Formular estrategias de ventas asi como los presupuestos de ventas 

anuales o segun lo establecido por gerencia. 

• Verificar el stock de los productos previo a Ia confirmacion de pedidos. 

Departamento de Admlnistracl6n 

Contabllldad 

• Formular estados financieros, pogo a proveedores. 

• Ordenar Ia informacion financiera y estadistica para Ia toma de 

decisiones de Ia Gerencia. 

• ldentificar y analizar los ingresos y egresos de operaci6n de Ia empresa 

e inform or peri6dicamente al Director General. 
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Com pros 

• Realize las negociaciones con los proveedores incluyendo su 

evaluaci6n en cuanto al precio justa. en Ia cantidad necesaria, con Ia 

mejor calidad. el producto controlado. con cumplimiento honesto y 

puntual. 

• Reporter a gerencia sabre cambios de materiales. precios y cat61ogos 

que pudiesen afectar a Ia organizaci6n. 

Recursos Humonos 

• Reclutar al personal id6neo para coda puesto. definiendo las 

responsabilidades de coda uno. 

• Capacitor y desarrollar program as. cursos y seminaries para el personal. 

• Llevar el control de beneficios de los empleados. 

CAPITULO II 

METODOLOGfA DE LA INVESTIGACI6N 

2.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA 

En Ia actualidad, han surgido nuevas formas de hacer negocios en el 

mundo. forzadas por un inminente proceso de globalizaci6n que ha 

transformado al mundo en una aldea global y que hace que los negocios se 

vean desafiados y sumergidos coda vez m6s en un medio vol6til que exige en 

los actuales mementos un cambio de mentalidad centrada en el 

perfeccionamiento de los procesos. productividad y maximizaci6n de Ia 

calidad. 

La empresa Metales y Metales, durante sus 20 anos de vigencia ha venido 

experimentando un moderado pero sostenido crecimiento asi como aumento 

de su participaci6n en el mercado de importaci6n y distribuci6n del acero en 

Guayaquil. Motivados por Ia experiencia y Ia tecnificaci6n de los 
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conocimientos, se cre6 en el ano 2009 una sucursal a fin de captor nuevos 

mercados. 

La problem6tica tiene su origen en que Ia empresa durante el ano 2009 no 

alcanz6 las metas de ventas planteadas, es decir se tenia previsto un 

incremento del 10% en el volumen de vent as (en dinero) durante el periodo 

senalado, adicionalmente Ia nueva sucursal cuenta con una cartera muy 

baja de clientes yo que ha resultado muy dificil Ia captaci6n de clientes 

puesto que los mismos compran directamente al importador. 

2.2 OBJ ETIVOS 

2 .2.1 OBJETIVO GENERAL 

Analizar y definir el segmento de mercado de Metales y Metales y con ello 

determinar el potencial de crecimiento de Ia empresa en el mismo. 

2 .2.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS 

• ldentificar las preferencias de los clientes del sector industrial. 

• Determinar las necesidades, motivaciones de consume, h6bitos de 

compra, opiniones sobre el producto ofertado, y sobre los de Ia 

competencia. 

• Determinar los medics de promoci6n y el sistema de ventas mas 

conveniente. de acuerdo a las demandas del mercado a fin de llegar 

de una forma efectiva al cliente de Metales & Metales. 

2.3 METODOLOGIA 

2 .3 .1 DISENO DE LA INVESTIGACI6N 

La investigaci6n fue disenada para analizar, describir e interpretar lo que 

sucede actualmente en Ia empresa Metales y Metales. de Ia ciudad de 

Guayaquil. con respecto a Ia cartera de clientes que poseen. Se elabor6 una 
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encuesta conform ada por 10 preguntas, dirigidas al sector metalurgico 

industrial mismas que fueron realizadas en los sectores sur, norte y zona 

industrial de Guayaquil. Los resultados obtenidos a troves de este estudio, dan 

Ia oportunidad de analizar, comprender e interpretar el comportamiento de 

las diferentes variables, componentes y diversos factores que constituyen el 

problema. Adem6s ayudar6 a Ia toma de decisiones para aumentar Ia 

cartera de clientes que actualmente es insatisfactoria en Metales y Metales. 

Los tipos de investigacion implementados en este proyecto son de car6cter 

descriptive y de campo. En cuanto a Ia investigaci6n es de campo, el 

levantamiento de informacion se deriva de fuentes prim arias. 

La investigacion se considera descriptiva yo que describe Ia situacion actual 

en Ia que se encuentra Ia empresa Metales y Metales en lo que se refiere a 

cartera de clientes, asf como nos do Ia oportunidad de identificar claramente 

los problemas que enfrenta Ia misma y con ello plantear soluciones para 

dichos problemas identificados. 

La herramienta para Ia investigacion descriptiva que ayudar6 en el proceso 

de recolecci6n de informacion ser6n las encuestas. La tecnica basada en 

entrevistas, a un numero considerable de personas, utilizando cuestionarios, 

que mediante preguntas, efectuadas en forma personal, telefonica, o correo, 

permiten indagar las caracteristicas, opiniones, costumbres, h6bitos, gustos, 

conocimientos, modos de calidad de vida, situacion ocupacional, cultural, 

etcetera, dentro de una comunidad determinada. Las preguntas que se 

formularan en las encuestas ser6n en relacion al problema, esenciales para 

poder llegar al fondo de Ia investigaci6n en Ia que nos mostrara el porque de 

Ia situaci6n actual1 

Se ha elegido a las encuestas como herramienta de investigacion de campo, 

yo que permite conocer, directamente, lo que el cliente busca y desea, como 

por ejemplo: su opini6n sobre el producto, que proveedores considera y como 

los evalua para hacer una compra y las expectativas. Durante Ia investigaci6n 

se elaboro un cuestionario breve y claramente disenado para recolectar datos 

confiables que nos permitan tom or las decisiones respecto al mercado. 

1 Fundamentos de Marketing, 13a. Edici6n, de Stanton, Etzel y Walker, Me Graw Hill, 2004 
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En el presente estudio se vo a onolizar, describir e interpreter lo que sucede 

octuolmente en Ia ciudad de Guayaquil respecto a Ia demanda de oceros 

especiales Especificamente fueron realizadas durante el periodo comprendido 

entre los meses de Febrero, Marzo y Abril del 2010 en el espacio geogr6fico de 

Ia ciudad de Guayaquil, en diversos areas de actividad industrial y artesanal 

en las que se emplea el acero. Entre las principales tenemos: 

• NOROESTE: Mapasingue, Bastion Popular, Via Daule, Perimetral. 

• SUROESTE: Pedro Pablo Gomez. Venezuela, Portete, Calle Colon. 

• norte: Sauces, Guayacanes. 

• SUR: Guasmo Norte, Av. 25 de Julio, Acacias. 

2.4 POBLACI6N Y MUESTRA 

2.4.1 POBLACI6N 

La poblacion de este estudio est6 compuesta por lngenieros Industriales, 

propietarios y empleodos de talleres de tomo. carrocerias y consumidores 

industriales locolizados en Ia ciudad de Guayaquil. 

La poblacion es de 1 000 estoblecimientos determinados en Ia base de datos 

de talleres del sector industrial Ia Camara de Industries de Guayaquil. 

2.4.2 MUESTRA 

La muestra es el subconjunto que representa a Ia poblacion. El tipo de muestra 

seleccionada, depende de Ia calidad y cuan representative se quiere que sea 

Ia poblocion. 

La muestra involucrada en este estudio estuvo formada por lngenieros 

Industriales, torneros y oficiales que se encuentran operando en Ia zona 

industrial de Ia ciudad de Guayaquil que conforman un total de 273 de 

entrevistas. 

La f6rmula utilizada obtener Ia muestra 273 consumidores del sector industrial 

se detalla a continuaci6n: 
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TABLA 1: Formula de calculo de Ia muestra. 

Pobloci6n Muestro 

1000 273 
t2 X p( l- p) 

n == ---=----
m2 

Descripci6n: 

n = tamano de Ia muestra requerido 

t = nivel de fiabilidad de 95% (valor est6ndar de 1 ,96) 

p = prevalencla estimada de Ia malnutrici6n en Ia zona del proyecto 

m = margen de error de 5% (valor est6ndar de 0,05) 

Fuente: KERLINGER, F. N. (1975): lnvestlgacl6n del comportamlento. Tecnlcas y 

Metodologfa. lnteramerfcana, Mexico. 

Esto es Ia f6rmulo de uno pobloci6n finito yo que el universe est6 determinodo 

por los personas que tienen Ia necesidod de odquirir ocero como materia 

prima. 

2.4.3 TABULACI6N DE DATOS DE LOS ESTRATOS DEFINIDOS 

A troves de este metodo estadistico denominodo Anallsls de componentes 

prlnclpales obtenemos Ia reducci6n de un gran conjunto de datos de tal 

forma que sea extraido el maximo porcentaje de variabilidad posible y con 

ello reducir Ia dimensi6n de un conjunto de datos. 

GRAFICO 2: Anallsls de componentes prlnclpales. 

v, v2 ... v .... .. . VK 
I I 

I 

I 

0 

0 

I 

I 

I 

I 

I ------- -- XII; """" -
0 

J ------ -- X ' ---- -
n 0 

I Margen :r, =tir., Ind. Promedio: 

Fuente;www.uoc.edu/1n3/emath/docs/ Componente.eom 
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2.5 PROCESAMIENTO DE LA INFORMACI6N Y ANALISIS. 

2.5. 1 PROCESAMIENTO DE LA INFORMACI6N 

El proceso de recoleccion de datos se contempla como Ia resolucion 

progresiva de un problema en el cuallos metodos de muestreo. Ia formulacion 

de Ia hipotesis y el an61isis de los resultados van de Ia mono en una interaccion 

permanente. Las tecnicas m6s utilizadas son: Observaci6n participante y no 

participante. entrevista estructurada y no estructuradas. entrevista de 

profundidad, declaraciones personales. historiales. comunicaci6n no verbal. 

an61isis de contenido, documentos personales. fotografias y otras tecnicas 

audiovisuales, metodos interactivos y no interactivos. aplicaci6n de medidas 

reactivas, (test. cuestionarios. etc.) y no reactivas (datos que se recogen de 

una situacion natural. ect) 2. 

Sobre las tecnicas utilizadas para Ia recolecci6n de informacion en Ia 

investigacion. se utilizo un formulario de encuestas. el mismo que fue aplicado 

a los consumidores del sector industrial. 

Se realizaron 273 encuestas las cuales se dividieron en tres grupos: 

• SUROESTE : 78 establecimientos 

• SUR : 40 establecimientos 

• NORTE : 22 establecimientos 

• NOROESTE : 133 establecimientos 

El levantamiento de informacion se realizo en un lapso de 3 semanas en las 

que los encuestadores dialogaban con los encargados de coda taller para 

recopilar datos confiables. 

El objetivo de las encuestas fue obtener informacion necesaria para poder 

analizar los datos. 

2 lnvestigaci6n, 2da Edici6n, Arturo Yepez, 2001 pag. #53 
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2.5.2 ANALISIS E INTERPRETACI6N DE DATOS 

El proceso y an61isis de datos de campo de las entrevistas y encuestas, fueron 

organizados. tabulados y procesados. mediante Ia utilizaci6n de Ia Estadistica 

descriptive. 

Pregunta 1 

Enllste los prlnclpales productos en cuales usa Acero 

Como se puede observer en el gr6 fico estadistico 3, cerca de una tercera 

parte de los encuestados (36%) elige como el principal producto los ejes. que 

son empleados mayormente para el ensamblaje de maquinarias industriales. 

Tambien se mencion61os brazos con un 27% que sirven como punto de apoyo 

de las palancas industriales. seguido por las r6tulas y pinones con un 21% y 16% 

respectivamente. 

TA8LA 2: Datos princlpales productos metal mecanico. 

Respuesta 
~es 
Brazos 
Rotulas 
Pinones 
Total Muestra 

Elaboracl6n: Las autoras 

Personas 
98 
73 
57 
45 
273 

GRAFICO 3: Prlnclpales productos metal mecanlcos. 

Pr1nclpales productos metal mecanlcos 
en los cuales usa ocero: 

• Ejes Br ~zos Rotul.ls Pii'\ones 

Elaboracl6n: Las autoras 
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Pregunta 2 

Enliste los prfnclpales tfpos de acero que emplea para Ia fabrlcacl6n de sus 

materiales: 

Como podemos observer en el grafico 4, los encuestados escogieron como el 

factor m6s importante a considerar al momento de comprar acero, al precio 

con un 72% muy por encima del 1 7% que obtuvo Ia calidad y el 11 % de 

durabilidad, 

Pregunta 3 

TABLA 3: Datos prlnclpales tlpos de acero. 

l Respuesta 
Acero de Transmision 
Acero inoxidable 
Bronce Fosforico 
Bronce 705 
Total Muestra 

Elaboracl6n: Las autoras 

Personas 
101 
77 
55 
40 
273 

GRAFICO 4: Prlnclpales productos de acero 

Princlpales productos metalmecanlcos 
en los cuales usa acero. 

• Ac~ro de Transmes1on Act>ro ino)udab~ 

Elaborac/On: Las autoras 

Del 1 - 4 en orden de preferencia, siendo 1 lo m6s importante, que considera 

usted al momento de comprar acero. 
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Con respecto al grafico estadistico 5, podemos comprobar que los 

encuestados escogieron como el factor m6s importante a considerar al 

comprar acero es el precio con un 72% muy por encima del 17% que obtuvo 

Ia calidad y el1 1% de durabilidad. 

TABLA 4: Datos de los prlnclpales factores en Ia compra de acero. 

Pregunta 4. 

Respuesta 
Precio 
Calidad 
Durabilidad 
Total Muestra 

ElaboraciOn: Las autoras 

Personas 
198 
46 
29 

1273 

GRAFICO 5: Factores en Ia compra de acero 

Del 1 - 4 en orden de preferenclo. slendo 
1 Lo mas Important.. que consldero ud ol 

momento de compror ocero: 

• Precio • C~lid.ld Our~bilid~d 

Elaboracl6n: Las autoras 

Del 1 - 4 en orden de preferencia, siendo 1 lo m6s lmportante que deberla 

ofrecerle su proveedor de acero. 

Con respecto a los factores que inciden en los clientes en Ia evaluaci6n al 

momenta de elegir el proveedor podemos serialar a los descuentos como un 

foetor preponderonte con un 58% a continuaci6n el cn3dito con un 29% y por 

ultimo Ia capacitaci6n y asesoria con 13%. 
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Pregunta 5. 

TABLA 5: Datos principales ventajas de proveedores 

Respuesta 
Descuentos 
Credito 
Asesoria 

Total Muestra 

Elaboraclon: las autoras 

Personas 
158 
78 
37 
273 

GRAFICO 6: Ventajas de proveedores. 

Dell • 4 en orden de preferencla, 
slendo 1 lo mas lmportante que deberla 

ofrecer1e su proveedor de acero. 

Credito Ase~ori .. 

Elaboraclon: las autoras 

(.En que clrcunstancias compra acero? 

Como podemos comprobar en el grafico 7, los encuestados indicaron que de 

las circunstancias en las que adquiere el producto, el 71% son de acuerdo a 

los proyectos que se le asignen. un considerable 8% indic6 que unicamente 

adquiere acero cuando se term ina su stock, y el 11% dijo peri6dicamente. 

TABLA 6: Datos sobre clrcunstancla para Ia compra de acero. 

Respuesta 
Cuando necesita para algun 
Cuando no tiene stock 
Peri6dicamente ______ _ 
Total Muestra 

Elaboraclon: las autoras 

15 

Personas 
195 
49 
29 
273 



Pregunto 6. 

GRAFICO 7: Cfrcunstancfas en las que compra acero. 

f - LEn qu• clrcunstanclas compra ac•ro? 

• Cuando n«esita para a!Qun pro~c.to 

Cuando no tiene stock 

Peri6dicamente 

Elaboracf6n: Las autoras 

Si respondi6 peri6dlcamente, favor lndique Ia frecuencia. 

Para evoluor cuontitotivomente lo que el c liente troto de decir cuondo 

menciono "peri6dicomente" se le consult6. Uno vez ol mes respondi6 72% de 

los encuestodos, y un 28% contest6 uno vez ol ono, como se puede observer 

en el grofico 8. 

TABLA 7: Datos frecuencla en Ia compra de acero. 

Respuesta 
Uno vez ol mes 
Uno vez ol ono 
Total 

Elaboracl6n: Las autoras. 

Personas 

~1 -----j 
29 ~ 

GRAFICO 8: Frecuencla compra de acero. 

Sl su respuesta es: pertodlc amente, favor 
lndlque Ia frec uenc la. 

• una ~z al mes Una llt'Z al .lllo 

Elaboracl6n: Las autoras 
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Pregunta 7 

Enllste los proveedores de acero que conoce. 

Con el objetivo de medir el posicionamiento de Metales & Metales se consult6 

a los encuestados sobre los proveedores que recuerdan, como podemos 

observer Ivan Bohman es el distribuidor mas conocido en Ia industria 

metalurgica con un 48% de las encuestas, seguido por Aceros Catbol que 

cuenta con un 22%, continuamos con Aceros Bohler 15%, Metales & Metales 

con 9% y finalmente un 9% en el que se mencionan otras empresas minoristas, 

como podemos constat or en el grafico 9. 

Pregunta 8 

TABLA 8: Datos prlnclpales proveedores de acero 

Respuesta 
Ivan Bohman 
Acero Catbol 

Personas 
132 
59 

Aceros Bohler 41 
Metales y Metales 25 
Otros 16 
Total Muestra 273 

Elaboraclon: las autoras 

GRAFICO 9: Proveedores de acero. 

Enlist& los prov&&dor&s d& acero que 
conoce: 

• IVan Bohman 

Aceros Bohler 

11% 

Elaboracl6n: las autoras 

Acero Catbol 

Metales y Met.Jies 

t.Ha escuchado de Ia empresa Metales y Metales? 
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Como podemos observer en el gr6fico 10, Ia gran mayoria de los encuestados, 

especificamente el 66% de Ia muestra indic6 que no conocia Ia empresa 

Metales y Metales mientras que el 34% restante respondi6 que si estaba al 

tanto de Ia misma. 

Pregunta 9. 

TABLA 9: Datos cllentes que conocen Metales y Metales. 

Respuesta 
No 
Si 
Total Muestra 

Elaboracl6n: Las autoras 

Person~s 
180 
93 
273 

GRAFICO 10: Cllentes que conocen Metales y Metales. 

l,Ha e scuchado Ud. De Ia empresa 
Metales y Metales? 

• no si 

Elaboracl6n: Las autoras 

(.En caso de responder sl, c6mo se enter6? 

Finalmente podemos constatar que el 79% de los encuestados que dijeron 

conocer de Ia empresa Metales& Metales, se enteraron a troves de otros 

referidos es decir compartiendo experiencias entre clientes, adicionalmente el 

16% de los mismos indicaron que supo de Metales y Metales a troves del 

personal de ventas, mientras que unicamente el 5% conoci6 sobre Ia empresa 

por medio de pautajes en Ia guia telef6nica, Ia prensa escrita yo sea 

peri6dicos , anuncios promocionales en Ia revista oficial de Federaci6n 

Ecuatoriana de de Industrial del Metal. 
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TABLA 10: Datos a troves del medlo que conoclo Metales y Metales. 

Respuesta 
Referidos 
Vended or 
Prensa 
Total Muestra 

Elaboraclon: Las autoras 

Personas 

73 ~ 15 
5 
93 

GRAFICO 11: t,Como conoclo Metales y Metales? 

En coso de responder sl, tcomo se 
entero? 

• Referidos Vendedor Prensa 

Elaboraclon: Las autoras 

CAPITULO Ill 

ANALISIS DE MERCADO 

3.1 PRODUCTOS 

En el sector industrial metal mec6nico hay diferentes tipos de acero, 

bronces y herramientas que se utilizan para realizar los trabajos. Varios de los 

materiales tienen caracteristicas trsicas similares, su diferencia se encuentra en 

los componentes quimicos que posee coda uno. 

A continuaci6n una breve descripci6n de los materiales utilizados en el sector 

industrial, con sus respectivos usos y composiciones. 
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MATERIALES DE USO INDUSTRIAL 

TIPOS DE ACERO 

ACERO DE TRANSMISI6N 

Este acero es uno de los m6s comercializados y mas econ6micos que se 

encuentron en el mercado en cuanto a los diferentes aceros. Como su 

nombre lo indica. son ejes para transmitir movimientos de maquinarias tales 

como; molinos. piladoras. para construcci6n de pernos pero donde no 

requiere mucha resistencia. 

IMAGEN 1: Aceros de transmfslon . 

Fuente: lmportcom.trfpod.com 

ACERO 709: 

Acero aleado para construcci6n de maquinoria, que posee una alto 

resistencio especiolmente en medidos pequerias y medionos. No requiere 

trotomiento termico posterior. Se lo puede utilizor en diferentes romas; 

• Industria Automotriz : ejes. bielas. cigUenales etc 

• Maquinaria: Engranajes de temple por llama. inducci6n o 

nitruraci6n, partes de bombas. ejes de reductores. arboles de 

turbines a vapor. tornillerfa de alta resistencia. 

• Industria Petrolera: Taladros. brocas, barrenos, v6stagos de pist6n. 
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ACERO 705: 

Este acero es un poco mas duro que el acero 709. 

Acero al molibdeno m6s cromo y niquel. Combina alta resistencia mec6nica 

con buena tenacidad. en particular en piezas de grandes secciones. 

maquinarias sometidas a altos esfuerzos mec6nicos como repuestos de 

aviones. maquinaria pesada. ejes. engranajes. rotores etc. 

ACERO DF2: 

Material utilizado para Ia fabricaci6n de punzones. herramientas de corte. 

utilizado en los troqueles y otras maquinarias 

Acero al manganese - cromo - tungsteno. templable en aceite para uso 

general. Gran variedad de aplicaciones de trabajo en frio. 

ACERO 1045: 

Acero que necesita ser soldado para no tener el problema de cristalizaci6n. Su 

aplicaci6n es en componentes sencillos. como por ejemplo: 

• Pemos 

• Chavetas 

• Piezas de mediana resistencia para aplicaci6n automotriz. 

IMAGEN 2: Acero 1045. 

Fuente: lmportcom.tripod.com 

21 



ACERO PLATA: 

Muy utilizado en matriceria, para Ia fabricaci6n de pequenas herramientas 

que exigen precisi6n, brocas, avellanadoras, machos para roscar etc. 

Acero para herramientas DF2, que se suministra rectificado, con acabado 

brillante y tolerancias muy estrechas. 

ACERO INOXIDABLE: 

Uno de los m6s utilizados para Ia decoraci6n en cuanto a acabados, pero no 

tan econ6mico en cuanto a precio. Sin embargo se lo utiliza en diferentes 

industries como por ejemplo: 

• Industria Alimenticia por cuestiones de sanidad 

• Industria Quimica 

• Industria Textil 

• Pasamanos, balcones decorativos 

• Piezas que tienen contacto con Ia sal. 

Acero con aleaciones de hierro y cromo con un minima de 10.5% de cromo. 

IMAGEN 3: Acero lnoxldable. 

Fuente: wxlh.en.alibaba.com 

ACERO PARA CUNA: 

Material exclusive para unir piezas a troves de una canal en un eje y otra pieza 

Acero al carbona sin alear de esmerada manufacture, con buena tenacidad. 
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TIPOS DE BRONCE 

~ONCE FOSF6RICO: 

uy utilizado dentro de Ia industria para hacer bocines y piezas sujetas al 

3sgaste; donde se requiere mucho maquinado. 

eaci6n de cobre y estano de buenos cualidades el6sticas y de resistencia al 

~sgaste. 

ONCE DULCE: 

IMAGEN 4: Bronce Fosforlco. 

~ ~ I 'i . 'l r r. 
ifll '(! r. . \ . 
l .'" ' < .,, 

·I 

., 
Fuente: materialesdivanso.com 

lizado en forma general. a excepci6n de aquellas aplicaciones donde se 

~uiere alta resistencia a Ia corrosion. 

~aci6n de cobre, de buena ductilidad y f6d de trabajar en maquinado por 

adici6n de plomo. 

IMAGEN 5: Bronce Dulce 

Fuente: materlalesdlvanso.com 
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BRONCE SAE 64: 

Utilizado para hacer bocines donde necesitan mayor exigencia de trabajo 

material con aleaci6n mas avanzada. 

BRONCE Al ALUMINIO: 

Utilizado con aceros de alta dureza, pero con lubricaci6n forzada 

Bronce de excelente resistencia mec6nica y excelente resistencia a Ia 

corrosion. Utilizado especialmente en Ia fabricaci6n de Coronas, pinoneria, 

bujes etc. 

OTROS PRODUCTOS 

ALUMINIO: 

Material utilizado para una gran gama de piezas como por ejemplo suples, 

bocines, y piezas en general donde nose requiere gran peso. 

IMAGEN 6: Alumlnlo 

Fuente: http:/ / sumlmet.com/ calculadora_2.html 

NYLON: 

Material no met61ico, muy parecido al pl6stico, se lo utiliza para Ia 

construcci6n de piezos como un protector aislante. 
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IMAGEN 7: Nylon 

Fuente: ferrosur.com.uy / detalle.phpnombreProducto=Nylon%201ndustrfal 

TEFLON 

Material de caracteristicas parecidas al Nylon. 

Debido a su amplio rango de propiedades tiene aplicaciones en 

diferentes industries: 

• Industria Plastica: Para el sellado en Ia fabricaci6n de productos 

de politileno. como antiadherente y aislante electrico. Para el 

forrado de rodillos de m6quinas selladoras. 

• Industria Alimenticia: En las maquinas envasadoras de : pastas, 

galletas, granos. semillas etc. Sellado de Ia envoltura de productos 

16cteos y c6rnicos. 

• Medicine: Se utilize para pr6tesis, creaci6n de tejidos artificiales y 

vasos sanguineos, e incluso para operaciones esteticas. 

IMAGEN 8: Teflon 

Fuente: www.mlnl-lathe.com/Minl lathe/Matertols/materfols.htm 
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HERRAMIENTAS 

Umas, cuchillas, arcos de sierra, aceiteras, p 1ayos, Iimas o fresas rotativas, 

roches, palancas de fuerza, dodos, calibrodores, cuenta hilos y tijeras. 

LINEA DE PRODUCTOS 

ACEROS 

• Transmisi6n 

• 709 

• 705 

• 1045 

• lnoxidable 

• Cui"la 

BRONCES 

• Fosf6rico 

• Dulce 

• SAE 64 

• AI aluminio 

ALUMINIO 

NYLON 

TEFL6N 

HERRAMIENTAS 
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3.2 DEFINICI6N DEL MERCADO META DE METALES Y 

MET ALES 

3.2.1 MERCADO META 

Se define al Mercado Meta como el segmento particular de una poblaci6n 

total en que el detallista enfoca su pericia de comercializaci6n para satisfacer 

un su mercado. con Ia finalidad de lograr una determinada utilidad3 

Metales y Metales cuenta con una gran variedad de productos de aceros 

especiales e insumos para cubrir Ia demanda del mercado industrial con 

prioridad en Ia atenci6n personalizada con el cliente. enfocado en el 

mercado dirigido hacia los talleres de tomo. talleres de soldadura, talleres de 

cerrajeria. talleres de carrocerias y empresas destinadas al mantenimiento de 

maquinaria pesada manteniendo una variedad de aceros. La poblaci6n total 

del mercado del sector industrial, est6 conform ado por 1 025 establecimientos, 

de los cuales actualmente Metales y Metales cuenta con un mercado del 

8.2%; Ia informacion recopilada en este estudio. Adem6s se espera un 

incremento de Ia participacion de mercado al 16% para finales delano 2013. 

Se tomaron los datos hist6ricos y se pudo obtener Ia informacion de coda una 

de las empresa como veremos en las siguientes tobias. 

TABLA 11 : Pron6stlco de ventas Ivan Bohman en los pr6xlmos 3 aiios. 

IVAN BOHMAN 7,060,000.00 7,803,333.33 8,391,111.11 

Elaboracl6n: las autoras 

Como se puede apreciar en el grafico 12, Ia empresa que indiscutiblemente 

domina el mercado en Ia venta de aceros en Ia ciudad de Guayaquil es Ivan 

Bohman que se estima experimente un incremento del 16% en su volumen de 

venta dentro del periodo establecido. 

3 MarketingPower.com, de Ia American Markering Asodation, Secci6n: Dictionary of Marketing Terms 
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GRAFICO 12: Pron6stlco de Ventas IVAN aOHMAN. 

8 500,000.00 

Ill 8.000.000.00 
w .... 
cs: 
::::> 7,500,000.00 z 
cs: 
Ill 

7,000,000.00 cs: .... z 
w 
> 6,500,000.00 

6,000.000.00 

• IVAN BOHMAN 

IVAN BOHMAN 

1 

7.060,000.00 

2 

7.803.333.33 

Elaboraci6n: las autoras 

3 

8.391.111.11 

T A aLA 12: Pron6stlco de ventas aceros Boehler en los pr6xlmos 3 a nos. 

ACEROS BOEHLER 3,054,000.00 3,171,500.00 3,235,666.67 

Elaboracl6n: Las autoras 

Como podemos observer para Aceros Boehler se pronostica un crecimiento de 

aproximadamente un 2%. 

GRAFICO 13: Pron6stlco de ventas aceros Boehler. 

Ill 
w 

3,250,000.00 

3.200,000.00 

;t 3,1 so~ooo.oo 
::::> 
z 
cs: 3,100,000.00 
Ill 

~ z 3,050,000.00 
!): 

3,000,000.00 

2,950,000.00 

ACEROS BOEHLER 

1 

II ACCROS BOCitlCR 3,054,000.00 

2 

3,171.500.00 

Elaboracl6n: los autores 
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TABLA 13: PRON6STICO DE VENTAS METALES Y METALES EN LOS PR6XIMOS 3 
ANOS. 

__ vt.._ AS AIIIMII 
METALES Y METALES 

Elaboracl6n: las autoras 

911 ,700.00 989,200.00 --- 1 ,082,300.00 

De acuerdo a lo proyectado para el periodo 2011 -2013 Metales y Metales 

contar6n con crecimiento aproximado del 16%. Para ello Ia empresa cuenta 

con dos locales ubicados en el centro-sur y en Ia Zona Industrial de Guayaquil 

(Via Perimetral) de Ia ciudad de Guayaquil. La sucursal del centro-sur espera 

seguir brindando servicio a los talleres de sus alrededores y actuales clientes 

que posee. 

Mientras que Ia matriz principal ubicada en Ia Zona Industrial (Via Perimetral) 

espera proveer a las empresas, negocios, talleres de tomos ubicados en esta 

zona industrial y captor nuevos clientes que se encuentren alrededor. 

GRAFICO 14: Pron6stlco de Ventas METALES Y METALES 

METALES Y METALES 

"' .., 

1,100,000.00 

1 050,000.00 

~ 1,000,000 00 
:) 
z 
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~ 
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800,000.00 
1 

MET ALES Y MET ALES 911,700 00 

Elaboracl6n: los autores 
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3.3 ANALISIS DE LA DEMANDA DEL MERCADO 

3.3.1 DEMANDA 

La cantidad de bienes o servicios que el comprador o consumidor est6 

dispuesto a adquirir a un precio dado y en un Iugar establecido. con cuyo uso 

pueda satisfacer parcial o totalmente sus necesidades particulares o pueda 

tener acceso a su utilidad intrinseca. 4 

3.3.2 MERCADO 

El conjunto de compradores reales y potenciales de un producto. Estos 

compradores comparten una necesidad o un deseo particular que puede 

satisfacerse mediante una relaci6n de intercambio~ 

Actualmente nuestro demanda dentro del mercado corresponde al 8.2% de Ia 

poblaci6n. A continuaci6n. se encuentra una breve descripci6n de los 

principales clientes de Metales y Metales, incluyendo una breve explicaci6n 

de sus actividades. el sector al que pertenece coda uno y Ia demanda de 

aceros especiales por parte de ellos. 

SECTOR TEXTILERO 

• INTERMEDIARIA DE VENTAS: 

Empresa dedicada a Ia comercializaci6n de productos textiles y a Ia 

elaboraci6n y producci6n de botones. encaje. etc. En las diferentes 

maquinarias existe Ia necesidad de mantenimiento y reparaci6n de piezas los 

cuales inducen a Ia com pro de materiales met61icos. 

• ECUACOnON 

Empresa dedicada a Ia elaboraci6n de todo tipo de ropa. La demanda de 

esta empresa es del acero de transmisi6n para el mantenimiento de las 

m6quinas de producci6n de los materiales. 

4 Direcci6n de Marketing, Edici6n del Milenio, de Kotler Phihp, camara Dionic1o, Grande ldelfonso y Cruz lgnaoo, 
Prentice Hall. 

5 Marketing, lOa. Edidon, de Kotler, Armstrong, camara y Cruz, Prentice Hall, Pag. 10 
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SECTOR INDUSTRIAL 

• ELECTROCABLE: 

Empresa dedicada a Ia producci6n de cables de cobre que sirven para Ia 

transportaci6n de energia. Para producir estos materiales, necesitan de 

maquinarias ensambladas a base de ejes. rodillos, bocines que sirven para 

laminar y dar forma al alambre de cobre. 

• METALCAR 

Empresa dedicada a Ia elaboraci6n de furgones, baldes de volqueta, 

carrocerias, etc. Esta empresa utilize una diversidad de materiales tales para 

hacer ejes, bocines bisagras, pasadores, picaportes, cerrojos, etc 

• METAL MECANICA ALFA: 

Empresa dedicada a Ia reparaci6n y construcci6n de piezas matrices que se 

utilizan dentro de Ia industria lo cual induce a Ia compra de aceros y aluminios 

para Ia realizaci6n de sus trabajos. 

• TAINSA: 

Empresa dedicada al mantenimiento de bombas. equipo agricola, equipo 

caminero, y otros mantenimientos. Oentro de estas necesidades se do Iugar al 

cambio de materiales, ejes de bronce, acero de transmisi6n, aluminio y otros 

insumos industriales. 

SECTOR DE LA CONSTRUCCI6N 

• HIDALGO E HIDALGO: 

Empresa constructora dedicada a Ia construcci6n de vias, puentes, obras 

civiles. Debido a su uso de equipo pesado, existe Ia necesidad de reparaci6n y 

mantenimiento de estos equipos. 

SECTOR COMERCIAL 

• SECOHI: 

Empresa dedicada a Ia importaci6n y venta de repuestos de vehiculos 

pesados. Estos repuestos necesitan ciertas adaptaciones que Ia f6brica no le 
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do debido a los especificociones de los diferentes poises, y esto do Iugar a 

utilizoci6n de moterioles e insumos industriales. 

SECTOR PESQUERO 

• INDUSTRIA PESQUERA SANTA PRISCILA: 

Empresa dedicodo a Ia fabricoci6n de ccrnor6n en piscinas ortificiales. Para Ia 

oxigenoci6n de estas piscinas se requieren equipos de bombeo que en su 

debido momento necesiton mantenimiento tales como cambio de ejes o 

bocines para su mejor funcionamiento. 

La demando de aceros especiales en el Ecuador se puede ver reflejada en los 

importaciones que el Ecuador realize coda ano. Ecuador produce un nivel 

bajo de aceros que no llego a cubrir Ia demonda del mercodor ecuotoriono 

por lo que el sector industrial ecuotoriano se encuentro obligado a importer 

estos oceros para Ia producci6n y eloboroci6n de productos. 

Los industries ecuotorianos productoros de ocero est6n trobojondo a perdido, 

yo que Ia ultimo importaci6n que reoliz6 el sector metal mec6nico. el precio 

del material bojo casi 50%. Esta diferencio de costos seria absorbida por los 

industries con el objetivo de ubicar los costos finales de sus productos a niveles 

intemocionoles. 

Tombien podemos anolizor Ia demonda del acero en el Ecuador con 

informacion de las importociones que se reolizon en el Ecuador. 

3.3.3 IMPORTACt6N DE ACERO$. 

La importoci6n de oceros se encuentro entre las 10 principoles importaciones 

de productos del Ecuador. Est a represent a el 7.87% respecfo a los 

importociones industriales totoles que el Ecuador realize anualmente. 

Los importociones totoles para el sector industrial fueron 7.443 mnlones de 

d61ores y registraron un crecimiento de 41% en Ad Valorem , pero en volumen 

solo crecieron 5%.6. Como nos muestra Ia siguiente tabla: 

6 Boletm Seman a I 693 de Ia camara de lndustrias de Guayaqutl 
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TABLA 14: lmportaclones por sectores en el ecuador. 

---,-

No PRODUCTOS MILLONES DE " PAfSES DE ORIGEN 

D6LARES PARTICIPACI6N DE LAS 

IMPORTACIONES ---i INDUSTRIALES TOTALES 

T etefonos m6viles 318 2~.04~ Bras~ (~6~)- EE.UU (28~) 

(celulares)• - Mexico (20%) 

2 Productos intermedios de 220 296~ Mexico (29%) - EE.UU 

hierro y acero sin a lear con (~)-China (I~)-

un contenido de carbono Rusia (15~) 

superior o igual al 0,25~ en 

peso 

3 Tortas y dem6s residuos 166 12 . .53% Argentina (76~)- EE.UU 

~ 
s61idos de Ia extracci6n del (1~) 

aceite de soya 

Trigo duro que noes para 166 12 . .53% Canada (62%)- EE.UU 

siembra (21~) 

5 Productos rnneros 163 12.~ Turqula (31~) - Mexico 

sernebborodos de secci6n (25~) - EE.UU (15~) 

transversal cuadrada o 

rectangular 

6 Aceite en bruto. indJso 134 10.11~ Argentino (91~)- Peru 

desgomodo ~~~) 

7 Los dem6s productos 104 7B7~ Corea del Sur (21~)-

lornnodos pianos de hierro EE.UU ( 18~) -China 

o acero sin aleor de espesor I (1~)- Rusio (15~) 
inferior o iguol o 1.8 mm 

8 Pofietileno de densidod 97 7.30~ EE.UU (77~) -Corea del 

inferior a 0.9~ Sur (1~) 

9 M6quinas cuya 91 6B5~ Corea del Sur (23%) -

superestructura puedo glrar Panom6 (17~)- Brasil 

36QO (16~) - Belgica (14~) 

10 M6quinas outom6ticos 86 6.46~ EE.UU (85~) - Ponom6 

para tratarnento o 

_l 
(8~) 

~ ~~ewmenlodedo~ I _l 
Fuente Boletfn Semanal 693 de Ia Camara de lndustrfas de Guayaquil, Estadlstlcas 

Economic as 
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, 
3.4 ANALISIS DE LA COMPETENCIA 

Para analizar Ia competencia de Ia empresa, hay que mencionar que esta se 

encuentra dividida en dos grupos; Proveedores y competidores Directos de Ia 

empresa, y Competencia Directa. 

A los Proveedores y competidores Directos de Ia empresa se los ha clasiticado 

en este grupo yo que Ia empresa le compra y a Ia vez compite con estas 

empresas, y los Competidores Directos est6n en esta clasificaci6n porque son 

empresas distribuidoras al igual que Metales y Metales. 

3.4.1 PROVEEDORES Y COMPETIDORES DIRECTOS; 

• Ivan Bohman C.A. 

• Aceros Boehler del Ecuador 

• Maquinarias Henriques 

• Aceros Catbol 

• Promesa 

• Ferrumex 

• Tungsteno 

• Casilva 

A continuaci6n, una breve descripci6n de las empresas segun Ia clasificaci6n 

antes mencionada. 

PROVEEDORES- COMPETENCIA DIRECTA 

IVAN BOHMAN C.A 

Fundada en el ano de 1935, por el Sr. Ivan Bohman, ciudadano sueco 

radicado en Guayaquil. La coso Matriz est6 ubicada en el km 6 'h via Daule. Se 

dedica a Ia comercializaci6n de herramientas y maquinarias del area industrial 

y agropecuario. Ivan Bohman cuenta con m6s de 2000 clientes entre 

distribuidores y consumidores finales a nivel nacional. Es una de las principales 
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fuerzos de distribuci6n del pais en el ramo. Cuento con dos sucursoles en Ia 

ciudod de Quito y uno sucursol en Ia ciudod de Guayaquil. 

Sus principoles productos de comerciolizoci6n y que compiten con Metoles y 

Metoles son: 

• Acero 705 

• Acero 709 

• Acero lnoxidoble 

• Acero 7210 

• Acero Perforodo 

• Acero DF2 

MAQUINARIAS HENRIQUES C.A. 

Fue fun dodo en Guayaquil el 21 de Noviembre de 1 9 46 y desde entonces son 

distribuidores de prestigiosos marcos europeos y omericonos a nivel mundiol 

de suministros para industries y tolleres. 

El primer olmocen estobo ubicodo en Victor Manuel Rend6n 218 entre Pedro 

Corbo y Pichincho. en el centro de Guayaquil. donde tuvieron Ia oportunidod 

de impulsor el desarrollo de Ia industria de Ia epoco, poniendo ol olconce de 

los clientes todos los equipos y moteriales necesorios para sus procesos. En 1982 

se cambiaron de almacen a las actuales instalaciones situadas en el Km. 6.5 

de Ia via a Daule. donde ampliaron sus bodegas y almacenes para servir mejor 

a los clientes y ester m6s cerca de ellos. 

Maquinarias Henriques CA siempre se ha adaptado al tiempo, tendencies y 

necesidades industriales de nuestro pais teniendo siempre en stock Ia 

producci6n m6s actualizada de equipos y productos desarrollados por 

proveedores internacionales. 

La altisima calidad de los equipos y materiales suministrados. asi como a Ia 

seriedad. compromise y flexibilidad del personal de Maquinarias Henriques CA. 

los han permitido consolidarse firmemente como proveedores lideres en 
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industries y talleres del Ecuador. El slogan de: "Calidad, Soluciones y Ventas 

Profesionales" resume el trabajo realizado por Maquinarias Henriques CA. 

durante casi sus 60 anos de tradici6n. 

Los productos que compiten directamente con Metales y Metales son: 

• Bronce fosf6rico y 

• Bronce dulce 

ACERO$ BOHLER 

Empresa creada en 1970, BOHLER es uno de los mayores consorcios de aceros 

especiales del mundo y est6 considerado como Ia empresa lfder en Ia 

producci6n de aceros especiales. La red internacional de venta se extiende 

sobre los cinco continentes a troves de 35 sociedades afiliadas y partfcipes, 25 

sociedades de distribuci6n, 51 almacenes de servicio en los principales centros 

industriales asr como aprox. 100 representaciones comerciales. 

Se encuentran ubicados en Ia ciudad de Guayaquil en el km 7.5 vfa Daule. 

Productos que compiten con Metales y Metales en el mercado: 

• Acero 709 

• Acero 705 y 

• Acero Perforado. 

ACERO$ CATBOL 

Fundada en el ano de 1975 con una cartera muy amplia de clientes. Cuenta 

con dos sucursales en Ia ciudad de Guayaquil y Ia matriz, sucursal 1 : Capit6n 

Najera y Jose de Antepara, sucursal2: km 2.5 vfa duran tambo matriz: Av. Juan 

Tanca Marengo km 6.5 frente al colegio americano. 

Productos que compiten con Metales y Metales en el mercado: 

• Acero inoxidable 

• Acero Perforado 
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• Acero de Transmisi6n y 

• Planchas de Acero. 

PRO MESA 

• Suministros industriales 

• Acero de Transmisi6n 

• Acero lnoxidable 

COMPETIDOR DIRECTO- DISTRIBUIDORES 

FERRUMEX 

Fundada en el ano de 1980 por el senor Cesar Parra. Sus inicios se dieron en el 

Comercial Liligre en donde trabajaba como vendedor de ese almac€m. En el 

ano de 1980 decide independizarse y poner su propio almacen de venta de 

metales especiales. Su local ubicado en el centro de Ia ciudad de Guayaquil 

ofrece los mismos productos que Metales y Metales ofrece al mercado 

industrial. 

Alguno de los productos con que Ferrumex compite en el mercado son: 

• Acero de Transmisi6n 

• Bronce Fosf6rico 

• Acero 705 

• Acero Perforado 

• Acero df2 y 

• Herramientas Industriales 

CASILVA 

Empresa fundada hace mas de 30 anos. Su primer almacen estuvo ubicado en 

las calles Malec6n entre colon y sucre. de ahi con su crecimiento y ampliaci6n 

de mercado se trasladaron a las calles Eloy Alfaro entre Letamendi y Francisco 

de Marcos. Su productos principales son el cobre y aluminio importado. 
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Para Metales & Metales. esta empresa representa una competencia directa 

en el aluminio e indirecta en el cobre. 

TUNGSTENO 

Fundada en el ai"lo 2000 porIa senora Ocrana Velastegui. La apertura de esta 

empresa surge con Ia venta de Comercial Mayorga, es ahi donde Ia senora 

Ocrana decide invertir y comprar este negocio y cambia el nombre a 

Tungsteno. 

Su local se encuentra ubicado en el sur de Guayaquil en El Oro y Garcia 

Moreno; especificamente a cinco cuadras de donde Metales y Metales tienen 

ubicado su local. 

Tungsteno vende exactamente los mismos productos que Metales y Metales 

ofrecen a los clientes: 

• Acero de Transmisi6n 

• Bronce Fosf6rico 

• Bronce Dulce 

• Acero 7210 

• Aluminio 

• Acero Perforado y Herramientas Industriales 

Tungsteno se encuentra a tan solo cinco cuadras del local ubicado en el 

centro-sur de Ia ciudad de Guayaquil. Tungsteno ofrece exactamente los 

mismo productos y servicios de corte, pero su diversificaci6n de herramientas 

no es tan diversa comparada con Ia variedad de herramientas que Metales y 

Metales posee. 

A continuaci6n observamos Ia tabla 15 en donde se recopilan todos los 

competidores directos e indirectos con los diferentes tipos de acero ofertados. 
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TABLA 15: Tabla de competldores 

'-~~~C~·-'f:,·,.,.·~_.,..\,4~f-',~ r'~ ~~~~ ... -;~·.~:t~.·,~·!.~~\\ ... , ··w~~···~.· • 1 
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"-~,;"~ ;1rf'J:i.\.~.:'11~\~; ·~~~~~·,:.;·;..~~yt .. ~, tL ·. · ..... ~..L~. ·~~.. . :._ ' '·' / ,. l ,., ' ' ' 
.• :} , ... ,.J~ 

Competendl 

DncD/ 
Proveedores/ Competldores Dlrecto Dfstrlbuldores 

Ivan Maquinarias Aceros Aceros 

Lista de 
Bohman Henriques Boehler Catbol Promesa Ferrumex Casliva Tungsteno 

Productos 

Transmisi6n X X X X 

Acero 709 X X X X 

Acero 705 X X X X 

Acero df2 X X X 

Acero 1045 X X X 

Acero 7210 X X X 

Acero Plata X 

Acero 

lnoxidable X X X X X 

Acero 

Perforado X X X X X 

Acero para 

Cui'\ a X 

Bronce 

Fosf6rico X X X 

Bronce Dulce X X X 

Bronce al 

Aluminio X 

Aluminio X X 

Nylon X 

Tefl6n X 

Planchas de 

Acero X 
-

Herramientas X X X X 

Elaboract6n: Las autoras 
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CAPfTULO IV 

PLANEACI6N ESTRATEGICA 

4.1 GENERALIDADES ANALISIS FODA 

FODA: significa Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas. 

Se utilize para comprender Ia situacion actual de una empresa, organizaci6n, 

producto, y tom or una mejor posicion ante una negociacion, estudiar Ia forma 

en que estamos realizando una vente y en muchas otras situaciones. El 

objetivo de esta herramienta es ayudarlo a diagnosticar para, en funci6n de 

ello, poder decidir.s 

En Ia actualidad el an61isis FODA ha alcanzado una gran importancia dentro 

de Ia direccion estrategica de las organizaciones, puesto que permite 

comprender Ia situacion actual de Ia misma a troves del an61isis del entomo 

tanto inferno como externo. El inferno (microentorno) est6 compuesto por dos 

variables controlables: Debilidades y Fortalezas; el externo (macroentorno) est6 

enmarcado por las variables no controlables: Oportunidades y Amenazas. 

Su objetivo principal es establecer a fin de pronosticar y resolver si se est6n 

logrando las metes trazadas, o reorientar Ia actividad para alcanzar Ia 

competitividad empresarial. Estrategias a implementarse: 

Estroteglos defensives: Ia empresa est6 preparada para enfrentarse a las 

amenazas. 

Estroteglos ofenslvos: es Ia posicion en Ia que toda empresa quisiera ester. Es 

necesario implementor estrategias de crecimiento. 

Estroteglas de supervivencla: Ia empresa afronta amenazas externas sin las 

fortalezas infernos capaces para luchar contra sus competidores 

8 Marketing Plan pag 59 edicion 3 by Mark Klein 
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Estrategias de reorlentacl6n: Se trazan nuevas oportunidades para Ia empresa 

mismas que puede aprovechar, sin embargo es primordial que establezca un 

sistema de acciones puntuales y con ello reorientar las estrategias previamente 

mencionadas. Con el uso de esta herramienta el diagn6stico debe realizarse, 

teniendo en cuenta las particularidades propias del negocio y situaci6n 

econ6mica de coda sector. 

4.2 ANALISIS FODA METALES & METALES 

FORTALEZAS 

Excelente Imagen: Actualmente en un mercado tan variable y cambiante en 

el cual es muy dificil establecerse; de acuerdo al estudio realizado se puede 

sostener que Metales & Metales cuenta con solidez y poder de mercado ha 

sabido transmitir por quien es, que es, que hace y que entiende las 

necesidades del cliente. 

Conoclmiento del mercado: Con los anos de experiencia en el 6rea Metales & 

Metales ha definido e identificado con exito las oportunidades y tendencias en 

el mercado. 

Capacidad instalada: Metales y Metales cuenta con Ia infraestructura 

apropiada y con capacidad de respuesta inmediata para atender Ia 

demanda de sus clientes. 

Personal especializado: Metales& Metales cuenta con un importante capital 

humano, segun nuestro estudio se toma en consideraci6n las opiniones del 

personal y se han construido vinculos especiales con los trabajadores , gracias 

a ello, mejoran su desempeno a todo nivel, este aspecto constituye el valor 

agregado mas relevate que ofrece Ia empresa. su inversion de manera 

constante en Ia capacitaci6n y actualizaci6n del empleado ha logrado que 

se adopten permanentemente a los desafios que imponen las nuevas 

tecnologias, que aporten una din6mica de eficiencia a Ia empresa y garantiza 

conocimientos que le har6n desarrollar Ia productividad, diferenciando a 

Metales& Metoles en un entorno coda vez m6s competitive. 
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Alto Grado de sotisfocci6n del cliente: Metoles & Metoles cuento con uno 

cortero fijo de clientes oltomente sotisfechos con los productos y el 

desempeiio de Ia empreso como tal, yo que ho podido expondirse 

b6sicomente con Ia "publicidod de boca a boca" gracias a los buenos 

experiencios que los clientes han tenido ol compror en Metoles & Metoles son 

clientes entusiosmodos y convencidos. el efecto es positive y nos genera 

mayor clientele. 

Productos de Alto Colidod: Segun lo indicodo por los directives Ia filosofio de 

Metoles & Metoles ol respecto de los productos que comerciolizo es a mayor 

colidod del producto mayor deseo de odquirir1o ·, por tonto cuento con uno 

gran voriedod de productos garontizodos. 

Reinversi6n de Capitol: La mayor fuente de finonciomiento de Ia empreso es a 

bose de los propios recursos generodos por Ia operoci6n del negocio 

DEBILIDADES 

Proveedores controlan preclos: Metoles & Metoles cuento con un bojo poder 

de mercodo yo que el importodor principal (concentro oproximodomente el 

90% del total de los tipos de ocero que comerciolizomos) Ivan Bohman 

domino el mercodo, e impone los precios. La empreso no cuento con 

informoci6n sabre los precios reoles que le otorgo el productor en Chino, por 

tonto tiene uno reducido copocidod para influir y negocior en el precio de los 

productos. 

llmltadas de Hneas de credlto para microempresas: Metoles & Metoles 

considero entre sus principoles clientes a los tolleres ortesonoles mismos que se 

ven pe~udicodos a Ia horo de fortolecer sus negocios debido a que a pesor 

de hoberse modificodo el marco legal, e impulsor iniciotivos crediticios para 

este sector por porte de instituciones estotoles como Corporoci6n Finonciero 

Nocionol. el Banco de Fomento etc. no se ho cristolizodo el objetivo. La 

microempreso para Metoles y Metoles es un motor que tomenta Ia exponsi6n 

del negocio. 

Productos de Largo duracl6n y poco rotacl6n: Los productos de ocero 

trodicionolmente son largo duroci6n. Por ejemplo, Ia moyorio de los 
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electrodomesticos, cubiertas de barcos, maquinarias y dem6s equipos 

sobreviven durante muchos anos gracias a que una parte importante de 

unidades est6n hechas de acero., este aspecto se convierte en una debilidad 

yo que tomar6n anos para que se vuelva a adquirir material para dar 

mantenimiento a dichos productos. 

OPORTUNIOADES 

Promocl6n a troves de Ia Internet para Metales& Metales: En Ia actualidad las 

p6ginas web constituyen uno de los mejores mecanismos comerciales para 

entrar en contacto con los clientes, no solo el diseno y Ia actualizaci6n de Ia 

p6gina es primordial sino tambien ubicarla en los m6s famosos buscadores, y 

bases de datos de asociaciones y asi lograr el posicionamiento de Ia p6gina 

en Internet. Este mecanisme es escasamente explotado por Ia competencia, 

por lo que puede ser una herramienta muy util para Ia comunicaci6n con los 

clientes. 

Estrategta lntegracl6n: La empresa podna poner en pr6ctica dicha estrategia 

yo que los proveedores en el coso de esto industria, particularmente el 

Monopolio que constituye Ivan Bohman tiene costos altos, es poco confiable 

y muchas veces no abastece Ia demanda del producto, a fin de incrementar 

su precio, y no muestra una tendencia integradora, lo cual le brinda a Metales 

y Metales una ventaja clave. 

AMENAZAS 

Recesl6n en el sector slderurglco. Esto Provoca una baja en Ia demanda de 

los productos del sector, poises como: Brasil, Argentina y Peru tambien est6 

produciendo a menor capacidad 60%, 55%, y 35% respectivamente; asf 

tambien EEUU produce al 55% de sus capacidades; Jap6n al 70%, y China, 

con un 80%, que satisface su demanda inferno. 9 

lmpuestos: Las medidas impositivas adoptadas por el Estado son un importante 

factor que influye directamente sobre los costos y con ellos reducir Ia 

capacidad de Ia empresa para competir. 

9 Boletin Fedimetal edici6n de Marzo del 2009. 
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4.3 FUERZAS DE PORTER 

Una empresa tiene ventajas competitivas sobre sus competidores, si su 

rentabilidad est6 por encima de Ia rentabilidad media del sector industrial en 

el que se desempena. La estrategia competitive las acciones ofensivas o 

defensives de una empresa para crear una posicion defendible dentro de una 

industria, acciones que eran Ia respuesta a las cinco fuerzas competitivas 

determinantes de Ia naturaleza y el grado de competencia que rodeaba a 

una empresa y que como resultado, buscaba obtener un importante 

rendimiento sobre Ia inversion. 10 

La idea es que Ia corporaci6n debe evaluar sus objefivos y recursos frente a 

estas cinco fuerzas que rigen Ia competencia industrial: 

Amenaza de entrada de nuevos comoetidores. 

El mercado o el segmento no es afracfivo dependiendo de si las barreras de 

entrada son f6ciles o no de franquear por nuevos participantes, al respecto de 

este punto podemos decir que el mercado es muy atractivo por Ia alta 

rentabilidad que ofrece, sin embargo se ve truncado por Ia infraestructura 

especializada, experiencia necesaria y alto capital de trabajo. 

Rlvalldad entre los competldores 

Para una corporaci6n ser6 m6s dificil competir en un mercado donde los 

competidores esten bien posicionados, sean muy numerosos y los costos fijos 

sean altos, pues estar6 enfrentada a guerras de precios, campanas 

publicitarias agresivas; Metales y Metales cuenta con un segmento en el que Ia 

competencia existe pero no es muy agresiva yo que se trata de empresas 

grandes con carteras de clientes fijas. 

Poder de negoclacl6n de los proveedores 

Un mercado o segmento del mercado no sera atractivo cuando los 

proveedores est€m muy bien organizados gremialmente, tengan fuertes 

recursos y puedan imponer sus condiciones de precio y tamano del pedido . 

• 
10 Ventajas Competitivas, Michael E. Porter Edici6n 28 
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El mercado en el que se desenvuelve Ia empresa se encuentra cloramente 

dominado por Ivan Bohman quienes cuentan con cerca del 90% de las 

importaciones del acero a nivel Nacional, y con ello tienen en el poder de fijar 

los precios por ende el poder de negociaci6n de Metales y Metales se ve 

reducido.11 

Poder de negoclocl6n de cllentes 

Un mercado o segmento no sera atractivo cuando los clientes estan muy bien 

organizados, el producto tiene varios o muchos sustitutos, el producto no es 

muy diferenciado o es de bajo costo para el cliente, lo que permite que 

pueda hacer sustituciones por igual o a muy bajo costo. 

A mayor organizaci6n de los compradores mayores ser6n sus exigencies en 

materia de reducci6n de precios. de mayor calidad y servicios y por 

consiguiente Ia corporaci6n tendra una disminuci6n en los margenes de 

utilidad. 

El poder negociaci6n de los clientes en Metales y Metales se establece en 

funci6n del monlo y volumenes de compras que se realicen, en vista de que el 

segmento principal de Ia empresa son talleres artesanales y que segun Ia 

encuesta en un % se adquiere el producto unicamente cuando se presenta 

algun proyecto, se puede decir que el poder de negociaci6n seria bajo. 

Amenozo de lngreso de productos sustltutos 

Un mercado o segmento no es atractivo si existen productos sustitutos reales o 

potenciales. La situaci6n se complica si los sustitutos estan mas avanzados 

tecnol6gicamente 0 pueden entror a precios mas bajos reduciendo los 

margenes de utilidad de Ia corporaci6n y de Ia industria, una gran ventaja con 

Ia que cuenta Ia empresa y en general Ia industria es que al momento no se 

cuenta con un sustituto para el acero yo que se to emplea en el sector de Ia 

construcci6n, industrial, pesquero, etc. principalmente por su durabilidad y 

resistencia. 

11 Camara de Comercio de Guayaquil Boletin trimestral 5, Estadisticas lmportaciones de Acero en el Ecuador 
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GRAFICO 15: Fuerzas de Porter Metales y Metales. 
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Se define Ia mezcla de las 4 p's como el conjunto de herramientas t6cticas 

controlables de mercadotecnia que Ia empresa combina para producir una 

respuesta deseada en el mercado meta. La mezcla de mercadotecnia incluye 

todo lo que Ia empresa puede hacer para influir en Ia demanda de su 

producto12. 

12 
Fundamentos de Marketing, Kottler, Philip Am strong 6ta edici6n, Prentice Hall M~xlco 
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Una vez recolectada procesada y analizada Ia informacion sobre Metales y 

Metales, Ia estrategia de marketing basicamente se centra en crear un valor 

agregado al producto y con ello lograr un posicionamiento solido en el 

mercado. 

4.4. 1 POR PRODUCTO 

Si bien es cierto el producto es el bien que se vende a los consumidores, en 

este coso nos referimos al acero, como producto real con caracteristicas 

necesarias para realizar diferentes trabajos, y que cuenta con un consistente 

respaldo y prestigio de anos en el mercado metalurgico, yo que se ha 

adaptado exitosamente a las cambiantes y coda vez mas exigentes 

necesidades del usuario. 

Se considera que el producto se encuentra en una etapa de crecimiento yo 

que a pesar de los anos en el mercado Ia empresa continua en etapa de 

expansion y Ia demanda de sus productos se encuentra en constante 

crecimiento. Se ha tomado como referenda una estrategia relacionada al 

producto yo que segun las encuestas efectuadas, el 17% de los clientes 

considera Ia calidad del producto al momento de tomar su decision de 

com pro. 

La calidad del material que Metales y Metales comercializa es totalmente 

garantizada yo que el producto contiene 1 00% aleaciones de metales puros, 

mas no fundiciones de material reciclado que muchas veces se emplean a fin 

de abaratar costos afectando el rendimiento y durabilidad del bien a 

fabricarse. 

Entre las medidas que se pueden adoptar relacionado al producto son: 

Servicio al cliente: lncluir servicio de entrega a domicilio sin recargo alguno 

para destinos dentro del perimetro urbano segun el monto de Ia compra, y 

con ello dar un servicio mas eficaz y confiable. 

Servicio tecnico: Brindar asesoria al cliente al respecto de Ia calidad de 

material que puede emplear en sus trabajos, realizando visitas al Iugar donde 

se desarrollo el proyecto. 
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La implementaci6n de servicios de pre y post venta de los que actualmente 

carece Metales y Metales. le brindar6 a Ia empresa una ventaja competitive, 

yo que es muy poco comun que sus competidores participen directamente en 

los proyectos que emprenden los clientes. 

Dlversfflcor los productos: Ampliar Ia linea de productos, vender ciertos 

materiales que muchos de los clientes solicitan y que aun no se ha cub1erto esa 

demanda por ejemplo: Celeron y cobre. 

El celer6n se lo utiliza principalmente para fabricar piezas que cumplen Ia 

funci6n de aislantes. 

El cobre posee propiedades quimicas, electricas y termicas por lo que es 

utilizado principalmente en Ia industria electrica para fobricor bobinodos 

pararroyos y cables. Metoles y Metales comercializar6 tubas y olambres de 

diferentes di6metros y espesores que son las comunes. 

Puntuolldod: Ia entrega inmediota del producto es primordial yo que el cliente 

por lo general hace el pedido via telef6nica o por correo electr6nico y luego 

lo retira, por lo tanto una vez receptodo el pedido se procede al corte para 

reducir el tiempo de espera. Para agilitar las entregas es necesario adquirir una 

nuevo m6quina cortodoro. 

4.4.2 POR PRECIO 

El precio no es solo Ia cantidad de dinero que se pogo por obtener el 

producto. sino el tiempo y esfuerzo empleodos para que llegue a monos del 

consumidor final. 

La empresa Metales y Metoles se encuentra inmersa en un mercado de 

oligopolico y b6sicamente su metodo de fijoci6n de precios est6 bosodo en Ia 

competencia. debido a que en mercados oligop61icos las empresas 

pequeflos de Ia industria imiton al lider. en este coso (Ivan Bohman) fijo 

indirectamente los precios, por ello si O'gun competidor baja el precio Ia 

empreso a fin de sobrevivir el mercado deber6 mejorar1o o igualar1o. 
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De acuerdo con las encuestas realizadas durante esta investigaci6n el 72% de 

los clientes considera que el factor relevante al momento de decidir el 

proveedor de acero es el precio, por consiguiente Ia empresa debe 

implementor una estrategia que le permita tener precios competitivos por 

ejemplo: 

Descuentos oor Volumen: lncentivar a los clientes a realizar com pros del mayor 

volumen posible para que obtengan mayores beneficios en cuanto a 

descuentos. plazos de credito. y a su vez cuenten con un stock del producto 

que m6s utilizan. con ello Metales y Metales disminuir6 sus costos unitarios de 

distribuci6n al aumentar Ia cantidad de unidades comercializadas. 

Precio de Nuevos oroductos: Lanzar al mercado Ia nueva linea de productos 

de cobre y Celeron con un precio bajo. sacnficando el margen de utilidad. yo 

que el medio es muy sensible al precio. Segun se vaya introduciendo en el 

mercado los costos de distnbuci6n y producci6n disminuir6n al incrementarse 

las ventas. 

Descuentos oerf6dlcos: Hacer descuentos en determinado producto en los 

meses que segun el hist6rico se haya observado baja Ia demanda del mismo. 

para que. de ese modo Ia empresa pueda atraer una mayor clientela, por 

ejemplo a fines de diciembre donde se reducen las ventas puesto que las 

empresas del sector programan sus proyectos para comienzos del siguiente 

ar"lo. 

Credfto dlrecto: Facilidades de pogo, extendiendo los plazos de credito que 

actualmente son de hasta 30 dias de acuerdo a los montos de compra entre 

90 a 60 dias una vez completada Ia documentaci6n y aprobada Ia solicitud 

de credito. asi mismo si el cliente cancela antes del vencimiento de su plazo 

de credito se plantea un descuento especial en su pr6xima compra. 

Formas de pogo: Se mantiene el pogo al contado para clientes nuevos se 

plantea Ia adhesi6n de los pagos mediante ta~eta de credito con diferido a 3 

meses sin intereses y desde 12 a 24 meses con intereses para cuolquier torjeto 

de acuerdo ol monto de compra. 
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4.4 .3 POR PROMOCION 

Metales y Metales debe comunicar a los clientes potenciales las 

caracteristicas de los productos que oferta, por lo tanto se ha establecido los 

siguientes medios para captor Ia atenci6n de nuestro segmento objetivo. 

• Website: implementaci6n de un sitio web que permita dar conocer a Ia 

empresa, que contenga cat61ogos asi como Ia informacion. 

• Revista: Pautar en revistas enfocadas entre elias Mundometales, Eco 

mineria asi como auspicios para eventos dentro del sector metalurgico. 

• Valla publicitaria: Se colocar6 una voila en el sector noroeste yo que es 

alii donde se concentra Ia gran cantidad de talleres de torno y 

soldadura. 

• lmpulsadoras: Los dias viernes y s6bado que son los m6s concurridos de 

Ia semana, se amenizara Ia manana con musica en el local y 

entregando articulos promocionales. 

• Stands en Ferias: La empresa contar6 con un espacio en las diferentes 

ferias y eventos del sector. 

4.4.4 ESTRATEGIAS COMPETITIVAS 

Las estrategias competitivas son las que consideran a Ia empresa como un 

todo, y que principalmente busca definir las acciones a tomarse para 

obtener mejores resultados en coda uno de los negocios en los que se 

emprende. 

Se ha decidido implementor una Estrategia de lntegraci6n hacia atras yo que 

consiste en controlar las actividades mayoristas para asegurar el suministro del 

bien y Ia calidad de los productos a comercializarse, de esta manera, una 

empresa sustituye a un mayorista comprando directamente al fabricante o 

sustituye al productor procediendo a Ia fabricaci6n de los productos que 

vende. 
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En el coso de Metales y Metales Ia empresa implementaria dicha estrategia 

puesto que: 

• El importador directo Ivan Bohman S.A. muchas veces no cuenta con el 

stock necesario para satisfacer Ia demanda. 

• Metales y Metales cuenta con los recursos humanos y de capital 

necesarios para sostener el nuevo negocio. 

• El importador se considera que cuenta con un elevado margen de 

utilidad, por lo tanto Metales y Metales puede distribuir los productos. 

generando rentabilidad y con ello fijar precios mas competitivos. 

Por lo tanto Metales y Metales importara directamente los productos que 

oferta, inicialmente el acero de transmisi6n mismo que tiene mayor rotaci6n y 

es el mas econ6mico en el mercado, y asi estabilizar los precios, controlar el 

stock, mejorando los tiempos de adquisici6n del producto. 

TABLA 16: Costos lmplementaclon Estrategla 

DETAllE DE COSTOS PARA LA IMPLEMENTACION DE LA ESTRATEGIA (1 Afio) 

CANTIDAD CONCEPTO VALOR TOTAL 

(d61ares) (d61ares) 

1 Maquina cortadora 18' 6.500 6.500 

1 Website 400 400 

1 Valla publicitaria 6000 6.000 

1 lmpulsadora 1.000 1.000 

2 Pautajes 500 1.000 

2 Auspiclos 400 800 

1 Stand en ferias 1.500 1.500 

1 Folletos y catalogos 300 300 

Totallnversi6n $17,800.00 

Elaboracl6n: las autoras. 
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5.1 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 

CONCLUSIONES 

A pesar de que el mercado est6 claramente dominado por Ivan Bohman , Ia 

empresa Metales y Metales tiene un buen posicionamiento en el mercado 

gracias a su vision definida y su solido presencia en Ia ramo mec6nica 

industrial. 

A pesar de ello segun las encuestas realizadas aun m6s de Ia mitad del 

mercado metalurgico (52%) no conoce sobre Ia empresa. debido a que 

generalmente se ha manejado de publicidad de boca a boca. 

La lmplementacl6n de Ia estrategia de integraci6n. a emprenderse 

adicionalmente permitir6 a Metales y Metales fijar los precios de una manera 

mas independiente y definir el stock necesario que le permita satisfacer Ia 

demanda dejando de ser un simple intermediario para convertirse en 

importador directo. 

RECOMENDACIONES 

Implementor el servicio post venta a fin de consolidar Ia relacion con el cliente. 

dando seguimiento a sus inquietudes. y prestando Ia asesoria necesaria. 

Crear Ia p6gina web de Ia empresa con Ia finalidad de mejorar el contacto 

con los clientes. La misma debe mostrar el cat61ogo de productos y que 

perm ita realizar cotizaciones en linea, asi como mantener al cliente inform ado 

en coso de promociones. 

Ampliar Ia importacion de diferentes gamas de productos gradualmente. 

siempre y cuando no se descuide las ventas de las actuales lineas de 

produc tos que tienen un fuerte posicionamiento en el mercado. 

Mejorar las relaciones con los gremios del sector mediante Ia participaci6n en 

congresos. ferias y revistas del sector. 
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lnicior el proceso de Ia certificoci6n ISO 9001-2008 mismo que constituye uno 

herromiento efectivo para colificorse como proveedores para diversos 

instituciones tonto publicos como privodos. 

Realizer consultorios de marketing y con ello brindor un opoyo a ventas 

identificondo viables oportunidodes de negocios. combios en los gustos y 

necesidodes de los clientes. 

5.2 FUENTES DE INFORMACI6N 

5.2.1 FUENTES BIBLIOGRAFICAS 

Fundomentos de Marketing, 13o. Edici6n, de Stanton, Etzel y Walker 

KERLINGER, F. N.jl975): lnvestigoci6n del comportomiento. Tecnicos y 

Metodologio. 

Direcci6n de Marketing, Edici6n del Milenio, de Kotler Philip 

Fundomentos de Marketing, KoHler, Philip Amstrong 6to edici6n, Prentice Hall 

Mexico. 

Ventojo Competitive, Michael E. Porter Edici6n 28 
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wvvw.uoc.edu/in3/emath/docs/Componente.com 

www.morketingPower.com 
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5.3 ANEXOS 

• Catalogo de Aceros. 

• Modele de encuesta realizada. 
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GENERALIDAOES: 70S es l·f Jc~rc J• mo cue· , lllJ!> c•o'":IO 1 , c;ud El "10lit-ueno t t::r una >Ciub•lidad 
l1mttada y t:$ un ouc:n formJoor at: t:Mburcs. E;.:rco::: un fuerte eft:cto sobre In templab1liJad y de rn<~nern 
semeJante al croino. aur1ema Ia dureza 1 remten(la a Jlta temperatura d~ los aceros. 
Menos susct:ptibles ai fragllizado deb1do at revenido que los dema5 aceros aleados para maqumaria 
AI combinars~ .. on n1quel 1 cromo sopor:a alta.> exig.:ncias ae ·es1stenC1a y tenac daa er secc•ones grandes. 
Su conten1do de niquelle da mas templabihdad, lo m•smo que Ia resmencia en calrt!nte. 

705 combma alta- reS1Stenc1a mecanica (Ia mayor del mercado) con buena tenaCidad. Este acero en forma standard 
es suministrado b~nificado por lo que no se requeriria luego un tratamiento termico, s.n embargo, si se desea 
mejores propiedades, puede ser templado a. aceite. Susceptible de temple por inouccion y tambh?n puede 
someterse a tratamierro de nitrurado 

( .. 
I 7C5 ·· 
\ .-1:5' ~340 

~ .. 
c I s,:. Mn p . ~ 5 Ni 

036 I 0.25 0.70 - I - 1.40 
0.35..()J0 I 0.20..').35 0.60..()80 O.Q.I J 00-! 1.65·2.00 

EQUIVALENC/AS 

AIS I/SAE 4340 
DIN 34CrNiMo6 
W.Nr 1.6582 
JIS SNCMI 
AFNOR 35NCD6 

I. ,. 
'le~ftenc~ o lo Trccao;l_ 90·110Kg·mm' 

£sfuerzo de cede'lcia 70 kclll"m, 

Elonoacion. AS m1n 12'i> 
~tduccion ae 3re3l monJ5~ 

~~~) stencia af,mcacto.KU ao•ox 20 J 
Cure21 270.330 HB 

De acuerdo a DIN 17200 resp. SEW 550. Tolerancia 
DIN 1013 resp. DIN 7527 I 6 

-

Ct 
1.40 

0.70-().90 

A 

Nora: Estas propiedades se garant1zan hasta 0250 mm. ~'ed1das mayores. favor consultarpos. 

APLICACIONES: 

1. Partes de gran resis tencia para Ia industria auromotriz, como: 

• e;es 
• cardanes 

• ciguenales 
• ejes de leva 
• tornilleria de alta resistenc•a 
2. Partes para Ia construccion de maquinaria de crabajo pesado como: 
• arboles para tnturadoras 
• ejes de t•ansm1sion de grandes dimensiones 
• engranajes de temple par llama, inducCion o n•truraCI6n 
• barr as de torsion 
• mananles 
• portaherrar11enldS 
3. Aplicaciones don de se requiere resistencia a Ia fatiga, como: 
• En ia conmuc~ on de .:ouipo pcsado :Jar a .:Jmlones,a·,,one~ .:!QUI PO mihtJr, etc 

i!!5 

II ' 0 20 I 
0 2·~ 0.30 J 



TRATAMIENTO TERM/CO: 

-?ecocido blondo o ,o-7-.~0 ~c.: l\1ati(~ner a !a ~:emper,,tl.r j po' ;: norJs Enfndr -:n el horno con una velocKiad d~ 
15 C h nasta 10s ovO ' ( 1 .-.:go I bremen:~ al air~ 
qfivto de tensiones ·4~0-65J :=c E ac~ro rempla,10 ~en a.: jec~·a 5c;' ..:<~•Em2d·.:> niH\j .i proxm~adar.'cn:.- 50 "C por 
Jebajo de Ia temperatura usada para el re 1.enrdo ,como ~tanoard el 705 es surntrisrrado re~oer'lcio ., ,,cc C 
Mantenerlo a esta temperatura durante 1/ 2 a 2 horas. Enfriar en el horno hasta los 450 cc y luego libremente al arr~. 
Temple (830-850 >(). Con enfriam1emo en aceite. El mantenimienro del trempo en minutos cuando Ia superficie ha 
alcanzado Ia temperawra de temple es 0.7x espesor o diametro en mliimetros.lnterrumpir el enfriamiento a los 125 
"( y luego revenrr 1nmedaramente 
Revenido (500-?CO c(): El tiempo de mantenimrento a Ia temperatura oe revenido podr a ser de 1-2 horas o una 
hora por pulgada de grueso. Partes de maquinas que requieran una resis tencia alta. como por eJ. engranajes, 
deberan ser revenidas a temperatu ras mas bajas. es decir de 200 a 250 oe, lo que dara una dureza de 
aproximadamente 500 HB. 
Nitruraci6n: Se pueden lograr durezas de alrededor de 53-55 HRC. El proceso dura entre 48 'I 72 horas, per lo cualla 
planeaci6n del tratamrento deoe hacerse con el t1empo necesario. 
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GENERALIDADES: 709 es un acero aleado para construccion de maquinaria, que posee una alta resistencia 
especialmente en medidas pequenas y medianas. Como norma. el 709 es suministrado templado y revenido 
(temple tenaz bonificado), por lo que no se requeriria un tratamiento termico posterior, a no ser que asi lo exija Ia 
a plica cion yen ese caso, se templaria en aceite para obtener propiedades mecanicas mas elevadas. 

709 es apropiado para templarse por flama e induccion y susceprible de nitrurar . 

( 

I 709 

\ A lSI 41.!0 

£ ~ . 
.· c -.·'Sf :' L ·Mn p s 

0.42 0.25 I 0.75 -· -
0.38..0.43 0.15-o.35 l 0.75-1.00 <0.035 <0.04() 

EQUIVALENCIAS 

AISI/SAE 4140 
DIN 42CrMo4 
W.Nr 1.7225 
JIS SCM4 
AFNOR 42(04 

· R~tSist.ncirJ a ra Trrlcci6n -·· ;._: .. :. -~. ft}-rc>s Kglnmr' _ 

Esfverzo de cedencia 70kg/mm' 
Elongaci6n.AS min12% 
Reduccion· de ~rea. Z min SO% 
Resisti!ncia al impacto. KU aprox. 25 J 
Oureza 275·320HB 

De acuerdo a DIN 17200 resp. SEW 550. Tolerancia 
DIN IOU resp.DIN 7527 !6 

) 

Cr 
1.05 

0.80-1.10 

Nota: Estas propiedades mednicas se garantiz<"ln hasta 0100 mm. Favor consultarnos. 

A PLICA ClONES: 

1./ndustria automotriz: 
• Ejes, bielas, arboles de transmisi6n, ciguenales, ere. 
l. Maquina,;a: 

"Mo ' 0.20 "I 
0.15..0.25 7 

• Engranajes de temple por llama, induccion o nitruracion, partes de bombas, ejes de reductores, arboles de turbinas 
a vapor, tornilleria de alta resistencia. 

3. Industria petrolera: 
• Taladros, brocas. barrenos, cuerpos de escariadores. vastagos de piston. 

TRATAMIENTO TERM/CO 

Recocido blando: (680-720 "(}: Mamener Ia temperatura por dos horas. Enfriar en el horno a una velocidad de 15 
C/h hasta los 600 °( y luego libremente al a ire. 
Alivio de tensiones (450-650 OC): Et acero templado tenaz debera ser calentado hasta aproximadamente 50 OC por 
debajo de Ia temperatura usada para el revenido (como standard el 709 es suministrado revenido a 600 ec ). 

Mantenerlo a esa temperatura durante 1/2-2 horas. En friar en el horne a 450 "( y fuego libremente ala ire. 
Temple (830-850 OCJ con enfiiamienro en aceite: El tiempo de mantenimiento en minutes cuando ha alcanzado Ia 
temperatura de temple es d.? .0.7 x espesor o diamecro en mm. lnrerrumpir el enfriamiento a los i 25 <>( y revenir 
inmediatameme. ~ 
Revenido (500-700 c(): El t iempo d~ manren1miemo a Ia temperatura de revenido pod ria ser de 1-2 horas luego de 
que Ia pieza ha llegado a Ia temperatura escogida. • 
Nirruracion: La dt.:re:!a que se puede lograr con este proceso es d.: airededor de 53·55 HRC. 
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GENERALIDADES: Es un ace·o aleado para cementae~on, con un nucleo de alta resistencia Se t.;\lliza para casos 
donde se reqUiere attJ d:.Jreza y resistenCia al oesgaste superfici31, comoinado con buena tenacidad del nucleo. 
Comparado con un acero de mas alta aleac1on (tipo 3~ niquel), este tiene una menor tendenda a Ia formaci6n de 
austen1ta retenida. 

721 0 tiene un grana fi~o tratado, del cual se aprovecha tenaodad y seguridad en el temple direao. Se suministra 
con una buena dureza natural controlada, dan do optima maquinabilidad . 

. 
) 

- I c Si Mn Cr Ni 
7210 I 015 0.25 0.90 0.80 1.20 

AISI 8620 I 0.18-{).23 0.1 5-{).35 0.70-{).90 0.40-0.60 0.40-{).70 

EQUIVALENC/AS: 

AISI 8620 

PROPIEDADES MEcANICAS: 

Suministrado laminado en caliente con dureza aproximada de 217 HB 

Propiedades mecanicas del nudeo en condicion de cemen tado 
y temp/ado a 820 OC y revenido a 180 OC durante una hora. 

Didmwo,mm ft "' 63 

Es.~rzo de cedenci<J.ltg/mm 1 m.in.65 4S 
ResiStencia a 1.1 oacaon. kg/mm' 100.135 70.100 
Elonqad6n,AS min.B'li> 11% 
Reducd6n de Aru. Z min.30% 3()Qb 

Resistenci.J llltTlpacto. KU - 30.;;.ot•r .. .......O.~! 

Our!n.HS 3()()-405 200-300 

ace. a DIN 17210, toleranda DIN 1013 resp. DIN 7 527/6 

APL/CACIONES: 

1.1ndusrria automotriz. para Ia realizaci6n de pinones, ejes estriados, ciguenales, etc. 

Mo 
0.10 

0.15-{).25 ./ 

2. Maquinaria como: ejes, engranajes de reducci6n, cojinetes, tornilleria con exigencias de dureza exterior, columnas, 
pines de tractores, piezas duras de maquinaria en general, etc. 
3. Aplicaciones de mediana resistenda mecanica, expuestas a vibraciones o donde se requiere soldadura, con el 
721 0 en estado de suministro. 

TRATAMIENTO TERM/CO: 

Recocido suave: 600-670 OC. Mantenimiento a Ia temperatura 2 horas. En friar en el horno a una velocidad maxima 
de 15 OCih hasta 600 oc. despues libremente al a ire. Dureza maxima 21 7 HB. 
Carburizacion: 
88G-920 OC, en una caja con polvo carburizante 
850-900 OC. en bano de sal. Principal mente usa do para profundidades de cementaci6n hasta 05 mm. 
900·940 OC, en gas. Cuando se ha llegado a Ia cementaci6n deseada, se debera reducir Ia temperatura a 840 OC antes 
de templarse. 
Temple: 
Temple directo: Para profundidad de cementaci6n hasta 0.5 mm ( mayores profundidades si se carburizo con gas). 
remple directo desde Ia temperatura de cementacion en aceite o bano de sal. 
rrotamiento simple: Para cajas con partes carburizadas con profundidades de cementaci6n hasta 1.25 mm. 
)espues de carburizar, deja rio enfnar en Ia caja a temperatura ambi~nte Recalentar a SOG-830 oc y templar en aceite 
>en un bano de sa• 
'Joble tratamiento: Para caJa con partes carburizadas con profundidades de cementacion sobre los 1.25 mm. 
)espues de carburiZJr se deja enfnar en Ia caja a temperatura amb•ente. Recalentar a 860-900 OC y dejar enfriar al 
1ire. RecJientar una vez mds ~ntre 780-830 :'( y templar en aceite o bano de sales. * 

levenido: 160·200 oc. Mantener a esta temperatura durante 1 o 2 horas luego de lo cual se obtendra 
uperficialmenre durezas de 58-62 hRC, siempre que Ia profundidad mm1ma de cementac.on sea de 0.5 mm. 
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GENERALIDADES: Nuestra barr a perforJda proviene de las acerias Vallourec & Mannesmann, de 
Francia, princ:pa1es productores europcos de barra perforada de alta cahdad 
El tubo mecanico que 1mportamos es anaiJzado con precision y posee un bajo contenido de 
inclusiones no-metalicas que permit.?n obtener: 

Elevada y uniforme capacidad de maquinado. 
Elevada resistencia a Ia fatiga. 
Propiedades uniformes de tratamiento termico. 
Elevada soldabilidad. 
Bajo peso por metro. 

Acero microaleado de alta resistencia para aplicaciones mas exigentes. A pesar de su alta 
resistencia, este acero puede ser mecanizado y soldado f<kilmente con soldadura AWS E-7018. 
Puede tam bien ser cementado, templado y sometido a revenido. 

MECAPLUS 470 

PROPIEDADES MEcANICAS: 

14sisuncia vfa TrocciOn 

Esfuerzo de cedencia. kg/mm 1 40 · 47 
ResistenCJa a Ia tracci6n,kg/mm 2 55-62 

1 
Elongaci6n, AS 17 ! ! Dureza de suministro, HB 215 

APLICAC/ONES: 

La barra perforada se puede utilizar en Ia fabricaci6n de 
bocines, pistas, para empatar funda de eje trasero de los 
automotores, columnas de taladros, ejes estriados huecos, 
anillos. etc. 

TRATAMIENTO TERM/CO: 

Normalizado: 90Q-920 oc. Enfriamiento al aire. 
Alivio de tensiones: SSQ-600 OC. Mamenimienro durante 2 
horas.luego enfriamiento en el horno o al aire hbre. 
Temple y revenido: 90Q-920 cc en agua y luego revenido a 
500 CC por una hora. 
Cementacion: 850-950 CC. Temperatura de endurecimiento 
78Q-830 CC. Enfriamiemo en aceite. 
Durezas logradas: 58-60 HRC. 
Revenido: Entre 150 y 200 "C. 
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GENERALIDADES: Acero de baJo comenido de carbono. 

( __ s_A_E_lo_,_s _ _ ...._a._,_s_-o_~_o_...:l~.-o_50..()_M_.90_n __ J.._I o_.040 __ P_----II~.-o_.o_s_; __ ) 

PROP/EDADES M ECANICAS 

Sum1mstrado laminado en frio (medidas pequenas hasta 2 1/2 ) o torneado (medidas hasta 6'1. las medidas 77879• 
y 1 o· son suministradas laminadas en caliente o torneado de desbaste. 

Propi,dod: lAminodo m Frio 

Esruerzo de cedenda, kg/mm: mm.31 

Resistencia a Ia tracci6n. kQ!mm2 51-71 

Elonoadon AS 20<1& 
Reduccion de area. Z 57% 
Oureza 163HB 

APLICACIONES 

Donde se requiera aplicaciones con cargas mecanicas no muy severas, pero con ciertos grados de tenacidad 
importantes, como por ej.: pernos y tuercas, piezas de maquinas pequenas, ejes. bujes, pasadores. grapas, etC
Factible de cementaci6n con buena profundidad de penetraci6n debido a su alto contenido de manganese. 
Excelente soldabilidad. 

Di<tme()'o lpulgl · . P~ (Jcgfm) 

1/4 0,2 
S/16 0.4 
3i8 D.6 
1.'2 1,0 

58 1.6 
3 4 22 
7, 8 3.0 
1 4.0 

1 1/8 5.0 
1 1i4 6.2 
1 3 8 7.5 
1 1/2 8.9 
1 3/4 12.2 

2 15.9 
2 1,1 20.1 

2 112 249 
2 3.'4 30.1 

3 35 8 
3 1,..: .:l. J 
3 112 48.7 

4 o36 
.: II;. 305 

; 99.~ 

S 1C 1203 
6 1-H2 
1 1949 
.; 254 6 -
~ 322.2 
10 397 . .3 





CONCEPTOS: 

• Son JI'?J• 1 Jres de nterro F=-1 \ GOP"O Cr con L.n m1·1 .'Tlo acl 10.5 ode ~s~e ult.mo elementr;. 
• El cromo es ei elemento rr.Js tmportante que le oa 31 acerc una =ievarta usistenc1a il Ia 

corroc;ron. 
• Corros16n es Ia d1soluC1on via quim1ca o electroqu:m,cJ de: un metal o aieaCJon, con perdtda de 

materia, que depende del material ode Ia naturaleza del media 

CRITERIOS DE SELECCION DEL ACERO INOXIDABLE: 

• Resistencia a Ia corros,on y durabilidad general 
• Alta resistencia mecanica a alta temperatura y buena res1stenc1a y ductilldad a baJa 

temperatura: Excelente resistencia, ductilidad y tenacidad sabre un amplio rango de 
temperaturas, desde cnogenlcas hasta mayores a 1000 oc, dependiendo del tipo de acero 
inoxidable 

• Atracnva apanenc1a: Et acero .noxtoabte es un matenal moderno, qtn: mantien~ su aparienCia a 
Ia largo del tiempo, lo cual es uno de sus principales caracteristicas. 

• Facil de trabajar: El acero 1noxidable puede 5er facilmente conformable, medtante diferentes 
tecnicas corno embutic1on, doblado, rolado, soldadura, etc 

• El acero inoxidable no altera el saber de los productos ahmenciCios. Esta es una Important~ 
propredad para alimentos e tndusrna de bebidas. 

• El acero tnoxidable es facil de llmpiar, desinfectar o esterilizar y tiene perfecta reststencia a los 
agentes usados para esos prop6si tos como por ej. Vapor a alta presion para esterilizaci6n. 

• Bajos costas: Cuando se calcula el precio de inversion rn cial r1as los bJJOS costas de 
mantenimtento, el acero moxidable resulta un matenal barato 

• Reciclable; El acero inoxidab!e es 1 00 Ji: reciclabie 

CLA51FICACI6N DEL ACERO INOXIDABLE: 

La tabla de abaJO, muestra un resumen de los pnne~pales grupos comerciaies de acero inoxidable, 
que cubren mas del 90~o del mercado de con sumo 

MARTENSiTICOS: 

• 0.1 ~ de carbona 
• 12·18<l'o de cromo 

FERRITICOS: 

• 0.02 a 0.06°o de carbone 
• 0 a ..f ode molibdeno 
• 11 a 29°o de cromo 

AUSTENITICOS: 
• 0.01 :>A 0.10 ·de: carbone 
• 0 a~ J ae mohodeno 
• 7 a 25· 'd.: niquei 
• 17 a 20'o Je ::rome 

Son acercs ino<sdab:es. ooac~s de lograr una trJr"Sformacicr. 
de au~ren1 ta a martenma meoranre • ... n rraram,ento termrco de 
temple. Dependiendo de fa composiCJCn y upo de tratam1enro 
t.!rrnJCo, Se puede obter.er durezas en el rango de 0.:0 a 60 HRC. 
Nuestros aceros Stavax y Ramax son 2 buenos ejemplos de 
estos materiales, q•Je se reqUieren : ndurecer per ttatamiento 
t~rmico para fabric<lClon de mol des para plast:co. 

La resrstencia a la ce:Jen(ra ceo .:stos rrater 'ates est a tiprcameme 
.:n cl ra.,gc de 250 a 380 N/mm2 y •esistencia a IJ tension de 
410 a 700 N. mr.12, c:>n elongaci6n de 20· 32c~. General mente 
no se ::>t.:eden endur:::ct:r oor tratam~c?nw term1co. En nuestro 
!=ellS el acero .;tS! 430 es el mj; cor>ocido, en Jplicaciones 
or:-~i!n·•mtal~s d<:! b:t a ""genci.::s de res,st~ncid a Ia corrosion 
como , ltr'nas fngcr1fico:;. cocrnas, <>tr. 

L,1 r-=:;,sic:n:,a 3..; c::c::~c 'etc> estos rnc::c:na12S ~stJ :tPICJm.:me 
en el ran~::> de~:;:! :c0 "· 'Tlm res.~ter,.-~ a :'! :-=nstor. oe 600 
a -:.oo '. rr.rn: :::lr: elor:g<:~~ en de -10·5S: ~ ~ ... .::ta a~c:•hcaa le 
.::a ~s;uocn:::as ca·acte•ts~c<~S a: confur'l':ajc ~moutietvn 
o.:coe.! •ol.>oo. :: .;:<?na;d mu1 solduoit:S 
ldeiltes par:~ cvns:ru;:c cr, c:£, ccr t :nc:.:Jores :.Jc ;:>r ..,,J,:cw 
~ r!'T.c!ntrdo. -=~u;po hcsprt"l;,r.c 1 ;:ar·.·ri:-g. 4p!tCclOI"S pJ.:! Ia 
~en trl. ~c:S.1 d~ e:;~1o:>> o:: .:~ mger' era eu.r:1 ca. c.crua:m~m.: 
r;1u~.. \.: . ; z.::do ?n ac.if:~c cn':!S orn~r."~r:J!::i en :=J'qt,-?S 

t:C1:' • ,. ir.dl.)W; a .. t.:J,-;Otr.: oSc<2rsor:::s r::~:~ura:'H.:S 
I:T';JI~men;cs :-:e cc;:,.,, . ·:.,c•.:racroi" 
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A5J'M c 3II!SIIfr . ~ . . . ' - : . - ' 

GENERALIDAOES: A :::.::CI6n j-=- coor-:, :Jt' ou.:na d•~c:::;;dao y f3cd d~ trJt uJar en mdqurncJdo por 
Ia adrcion d» plo~o Por s~.: a,to CGnto:?nido de zrne, s.: lo puede utrirzar en forma general, a 
excr.pCion de aquellas aplrcac:or..:S donde se requ1ere alta resistencia a Ia corros1on y esfuerzos 
propros oe otra> Jleaciones especiales Alta velocidad de repeticion en los t rabajos de 
mecanrzado 

( ___ c_3_as_o_o ____ ~ ____ c_s:_~----~------;_sn_."_-_- __ ~------~-~----~) 
APLICACIONES 

Bisagras, accesonos para cerraduras, elementos de puertas, de pasamanos, juntas de dilataoon, 
griferia accesorios electricos. elementos de calibraci6n. valvulas, tuerca, perneria, racores, etc. 

Di<imetn?_ (Pulgadas) ~lkg/m) Cu~udo (Pulgadu} - ' Peso (kg7m) 

5 32 0' s a~s a 23 
I ol 03 3, .1u ..; ~ - 3.3 

5 16 Col 'X 1 -·~s.3 

3 3 0.6 , 1 ..;x 11 .: 9.C 
- 16 o; 1 l 2 X 1 li2 13.0 
12 Ll 
,., 13 

3'.! 25 

7 3 35 
I 45 

11 s 5.7 
1 1 '4 70 

! 1 2 10.1 

1 3 4 138 

2 18.0 
2 1·4 22 8 
2 112 2S 2 

3 406 

3 1 '2 552 
.:: ~2. 2 

~ 1!? 91 3 

5 112.7 

Hexagonal (Pulgadasl ' Peso-lk9fml 

1.1 0,3 

1/2 1.2 
SIS 2 
l 4 B 
718 38 
I 5 

111..; 7.3 
I 112 112 

2 19.9 

SOLDADURA DE BRONCE 

Do: bronce al estai'o con o?xceler.tes caractenstiCas de penerrac1on y acaoado de Ia JUnta soldada 
Prop1edades mecan1cas excelentes. Aphcable en cobre y aleaoones. as1 como en h1erro fund1do y 
aceros de bajo orbono. 
Sc pu.:ae usar para u'"'ir aceros a1eados aceros ce oaJo C.Jrcon. h1erro fund1do for;ado y maleable. 
Recubrim1cnto d.: superficies desgastadas 

MEDIDAS: 8 y 1:4 
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GENERALIOADES: • e.K!on d~ cohr~ d~ bt:·~n . l5 cuahdad-:?s elastn:as i' de r'?s stdKi3 al do:sga~r~ . ~ft .. pur::za ck 

!"'1J!t:riJ1 ~un Ia t-llm.nacion toTal de porosrclJd 1ntern n BuenJ contlucr;v,dJd terrnlca. resistenCJa a I<J corroston 
y facilrdad Cle maqu1nodo 

APLICAC/ONES 

Donde hay aplicacion de cargas ligeras y velocidades de baja a media, con sistemas de lubricaci6n normal. 
Respaldos de COJJnetes, arandelas de empuJe de transm1siones automaricas automotrices. cojinetes multiples. 
manguitos de bombay bocines Uuhzado donde se reqUJere mucho maqUJnado. 

Dureza de suministro: Minimo 70HB. 

Oi.imttro {pulg) Puo (kglm} Oiimttro (mm) Peio (kg/ml 

' I 16 IS 

s 8 1.<! 21 3 1 
j l~ l!> ~1 47 

l'S J.S ) I o7 
I .: s 35 91 

1 I , 51 ! J 113 

l I,; i .O 46 1.1.3 

';a O.j 51 IS~ 

I 112 10 I 56 2!.9 
I 3 .: u.s 61 260 

2 13.0 ~ 104 

2 I 4 22.8 76 -10.4 
2 112 28 ~ a6 51: 
} 3'-l 3~ I 'll 57? 

3 .:05 96 o.;~ 

3 I 2 55 2 :o.:! ':11 

3 31-l 63 .: 112 87; 
.: 72 ~ I'' .. 1().10 

.: 31.: 1013 1::7 11.:!7 

5 I i2.7 13:! 121 5 
5 , ,.~ 12~.3 1-l2 I4J9 

5 112 1364 152 lol.S 

0 1623 172 2C6 o 
1 :210 132 231.5 

I ; 1i~ 253.7 l'l2 2Si' 7 

B 2S85 102 28S] 
:; lb~ ~ 222 ].H :i 

1. .:;;.o 2!1 ):6.:! 

2i~ .l.!] ,'l 

Espesor -c •ncho (mm) Peto lkg:ml ~ l 12 ' 312 3.>J 
22 • ~L 6 1 I 

22 • 82 ' 61 
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I 
Di~mttro extttiM Peso (kg/ml x d i~metro interior (pulgl 

l ~ I 2 3.! 

Diimttro exterior Pno (kg/m) x dlametro interior (p411gl 

3 ( 1 3 : .?o 5 
I • SiS 17 3 )( ~ 2~ 5 
l .. 3t-l :: ~ 3 ( 2 11.: l / .3 

I H S • ' 11 .16 ) I 2 112 12 . .1 

' It'; r 3/.! 31 

I 1/ol )t l!~ 59 
1 114 ( J (.l .:s 

3 11.: ' l 1 /~ P5 
j 

3 II.! • 1 3·.! 333 

~ 3 11.! ( 2 2H 
l 1,.; • l 2.5 3 11.: • 2 l/.1 2 ' ~ _, 

I 3/ S , 1/2 7 . .! 3 1'2 l( • 11:! J5 1 

l 3J8 " S:IJ 65 3 • ~ .( 1 ] ;.:. .1' A . -
1 313 ( 3 11 :..o 3 l 2 '( 2 3i.2 
l 3 3 .< I ..!.0 3 1 2 X 2 1/2 27.1 

l 1/2 < 112 90 l 1 2 ~ 2 ]'.! 21 I 
1 I '2 • 3 .S i 6 3 l 2 ( 3 l.l 7 

I In:< I 55 3 3 . .! • 1 1/: 533 

I I ~ • I lf.S :)I l 3 J .( I 3 •.: o11o 

; S'B < 3 ·~ 9.! 3 3 J < 2 4SA 

" 
1 Sr'l < 1 7 • .:. 3 ! . .! ' 2 1/J 4<)6 

I 
1 5 8 < I F .S ~~ 3 3 .1 ( 2 I::! 352 

1 J •.1 ( 1/2 12.7 3 ).·.l X 2 3.4 2'1 3 
1 ) ,.: ( ] /.l 113 3 3 ~ ( 3 ns 
! ) I~ ( 1 9.3 .: "l •!-:. 6~ 0 

1 3l4 '( 1/ 1 63 ..: ~ 2 s.:. l 

1 ) 1.! ( ; 112 37 4 X 2 ' !'J .:.93 

2" J l. : I ~.5 .l ( 2 1 2 +1 0 

2 ( 7/8 L.!6 -l X 3 316 

2 [1. 1 '3.5 .: .( 3 l 1 16,9 

2 • J 1/ol 11.0 .; l t2 ). 2 l l 63.1 
2 • 1 I I~ :'9 J , '2 "3 14 H? 

:! p .:. ~ 1 153 4)~A2 
,., 

13.6 
2 1(.1 .( 1 1/ .! 15.3 4 :; :.; 1 3 61.2 

2 1/ol ' ' 111 12.7 5 ( 2 . , ,_ 6.16 

I ~ lH <! l " 90 5 " 3 l2 2 
2 1'2 ~ 3/.1 256 s • 3 1n 57 :i 

2 1/ 1 ( 1 23 'i ) X l .:.~ .6 

2 11~x1 ll.l 2l.i 5 I 2 ( 3 ~s.s 

2 112 ( 1 1/2 1.3.0 5 1/2 :t 3 l 2 81 2 

2 112 < I 31.! l·!.l 5 • 2 '.: 6J 3 
2 1'2 • 2 10.1 6 X 3 1.21.3 

2 3 4 )t • :96 6 t 3 1.: 1 1.! 7 

2 3t.l T I 1/1 2-' '· 6'<3 1 2 107, 1 

2 3 1..1 X l 112 24.0 6 X 4 91),1 

2jJ,3.1 20.3 c)x.;! 1{2 }40 

2 3.: ( 2 16' 5 1/2 '(.! 118.! 

::! 3.:. • :' ''4 I' .3 I 7 "4 ~ l t 2 129 7 

3 ( 1 3o.; i 11'2 ~ 5 1.!09 

3 ' l j/.: 335 .:. . .: ~ 16.5 

3 '( l I ll 30 . .; ../) d10 1.2~.3 
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Oi.imetro exterior PHo (kg/m) 
ll diametro interior (mm) 

Di~meuo extttior •. 

x di.\metro interior (mm) Peso (kg/m) 

26 • ·~ 34 ]1, X S? 16.0 

3' • 19 -12 81 ~ .1.1 323 

3e • !-! 7.7 81 • s.: 2SS 

.)0 • :9 65 86 • s:; 27.1 -
36 X 2-! ~.0 S6 • 6.1 23.1 

.11 • 19 l'l2 36 ( 69 18.1 

-· ~ 2~ 77 " • 39 .1- J 

.:• • 2i S'Y 91 , J1 .111 

.:0 l 
,. .- 108 

' 
91 ' H 336 

~ v 29 8.9 ;1 • 69 2.10 

.:6 J )-! 67 %Jl s; 401 

51 t 19 !S.7 lj5 • 6.: 35.3 

51 ~ 24 14.2 1•12' lo 6B 
51 ~ 29 12.3 102 • .l8 566 

51 • 3.! 10.1 1C2 • sa 4'12 

51 X 39 7.5 102 'I( 68 -!&.t 

56 . ;-1 17.9 ;oz • 73 355 

5~ ~ 
,. 
~- ll:l 102 X 78 31) 2 

56 ( 39 :I 3 112 • sa 64 2 

61 ' '9 23.5 112 • 63 55-1 

6i ~ 2-! no 112 X 83 3H 
61 ( 29 20.1 122 ( 53 eo s 
61 ' 3.! 17.-.l 12~ • 68 71 7 

61 • 39 IP 122 ~ 'S 61 5 
o1 X 

.. ll.S 122. ;a .:99 

?I \ -!9 92 132 < sa 933 

66>' 19 27.9 I 32 • 88 67'7 

':>':> . 29 2.l 6 132 •98 S-!7 

M ' 3-! 22.-1 

~6 ( 39 19 6 
60 ' .:.; 16.9 

66 . .19 13] 

! 
1.12 • ;a 93-! 

l-!2 • 98 733 

' 

142 )< 108 594 
152 x68 ll9l 

:1 . ... ... 31 2 152 ( 78 1190 

71 ~ :n 29.J 152 • 83 107,.t 

71 \ 39 2.16 152 " 98 9.14 

7l \ .:9 iS 5 152 ' lCil so.o 
76 ' ~9 3~ 5 1!>: ( '<!i 116 3 

76 • ).l 3:3 182 I li3 13-!2 

i 6 ' 39 ~9: !02 " 98 1131 

76 . -!) 23.6 ~01 ( 156 1107 

io ' s.: no _.A 

so 
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REDONDO 

APLICACIONES 

Sujes y pre.:J> de usa• severo como. equ1po cominc:ro 
pr~r as milqu•r~tJS he:rram1entJS lamln,IOOrt:'). et~. Aplic., 
Clones donde se exige remtencrJ J Ia corrcsron Pued ... -)t.-Jr 
en co mac to con aceros ocr.mcados (705·709. pero no con 
matenales de alta durezJ 

Dureza de suministro: '.1 nimo 75 HB 

Di~metro {mm) Peso {kg/ml Olam~tro exterior x di.imetro .nterlor (mm) PeJO (kg/m} 

21 3 1 
3' 67 
41 11 8 
51 182 
61 ~60 

71 35 ~ 

d1 •B 
102 711 
!22 1().10 

152 161.3 

BRDNCE AL E!iTAND §AE &!5 
Calldad BS 14Dll PB • if! 

-I I X 19 92 
51 • 2.! 1-1 2 
61 ( 39 154 

:01 • 43 566 

12:' ( 58 60S 

GENERALIDADES: Bronce d e estructura compleja, cuyo mayor porcentaJe d e estano genera ventaJas en res1stencia 
mecaniCa y dureza Catalog ado como bronce fosforico. por Ia presencia de f6sforo en su compos1C16n qu1m1Ca (m m. 
0.15'!o). Empleado para cargas elevadas con velocidades medias. Recomendable con eje bomfiCado (705-709) 

tj '.'t ''ijffilPB' It) 

( Bronce al estaiio SAE 65 
Cu 

dijmetro (mml Pflo (kg/ml 

26 1 

! 1 II s 
51 191 
56 ~l'l 

60 3J: 

- : ;:) . . . 
i =~ 72. 

\.. 11: IC4.il 

APLICACIONES 

BuJes, corona,. ptnones, 1mpulsores, rodetes, etc. En 
estas apllcac1ones se necesr tan excelentes caracter~stlcas 

de lubr caci6n 
Dureza de suministro: Mrnm10 95 HB. 

dl.i.metro exterror • d h1mecro inte rior (mm) Peso (kg/mJ 

51 ~ 39 •; 
1: A J? ]~~ 

'6 ' 1.: 313 
76 . l~ '9 7 
81 ' sc:: 2:5 
r.l . !? .:;) 

96 . ~9 ol76 

% ' 64 31. 

102 .:s 5M 
11; :~ n,; 
:1 ~ . ss '>~:-

12~ . ~g 87.') 
122 ' 66 '1 ' -; 
132 Jo ss rf! 3 
. 3~. ( ~ SH J 

5 1 



GENERALIDADES: Bronce .1! alurrunio de e<eleme r.:srst•~ncra mecanrca, p.rri.J cargas i prcs10nes 
3•tJ rr CJ1 ero<..rdad~s , srs•t-·n:~s de l ... oncucr6n forzados. De excelo:::nte rc\IStencra a Ia 
corrosron. 

Mn Cr w 
Bronce al aluminio AB2 80.., 1 O'"rl 

APLICACIONES 

Coronas y pinoneria. Prezas de dplrcaci6n marinJ, piezas estructurales. buJeS y dcscansos de equrpo pesado. 
AplicaCion en maquinas herramrentas, prensas. ca)as reductoras, etc. 

Puede soportar el trabaJO con aceros de alta dureza. pero con lubricacron forzada. 

Durezo de suministro: Mrn•mo 150 HB. 

Dt<11mttJo (mml Peso(kgfml "" Diimelrv exterior 11 di•m•tto lntt.rlor (mmt_ Pesotkg1m) 

22 J.l 52 ~ 18 166 

v 51 I 67 X H 23 8 
u ~ l 

' · 71 • .1) 13 s 
37 o;,; r • B J S 3 
. ' 1~ l ~. 92 l( I(! 43.1 
,:~ IS l 97 " B 53 2 
5.! '' 9 112 • ss b', 

~-

i7 41 ~ 112 ( 73 6-;a 
87 :1.9 132 ~ ltl 79.3 

10.:: n1 14~ ' 93 ao.s 
122 104.0 157 ' 9i! 105.~ 

13~ 121 ~ 133 X 11 7 1313.4 
1-l,! I·~IFi 

152 161; 

~!)3 !Sii l Drjmetro ~riof xcfwmeCTo inc.rior jpulg}_ PHOtkg/m) 

3 I I 1, 304 

D•.imetro (pulg) Puo (kg,m) 
3 1'2 ~ I 1'7 .:s l 

~ lC I 1'2 611) 
58 1a .l . 2 54,1 

1 .:j I .. 3 316 

~ 
1 ) 18 ss 

r- 111:! 11) I 

' 1sn 

.; i.2 ~ 2 112 HI 
5 • 2 9~' 

s • 3 712 
3 !('1 6 6 . ) l~lli 

~ 722 6 . " $J:' 

- ll2; ; ~ IJ~ i -51 ~ !!'!! .. I ~ • 6 l~.l ~ 
< I~!; 

~SJ.6 _)) 

Esptsor x .ancho ·mm) 



Nombre local comercial 

Sector 

1 Nombre los principales productos metal mecanicos en los cuales usa 

acero 

~ 
Ejes 

Brazos 

Rotulas 

Pinones 

2 ::r:i~: ~:a~~:~s:nel q~ue usa mas en elaboracion sus productos? 

Acero inoxidable 

Bronce Fosforico 

Bronce 705 

3 Enumere del 1 - 4 en orden de preferencia, siendo 1 Lo mas importante, 

~jt;:::era~~::to de comprar acero 

4 Enumere dell- 4 en orden de preferencia, siendo llo mas importante 

~~~)f~:~:;ia o~:,:::"eedor de a cera l 

5 En que circunstancias compra acero? 

cuando no tiene stock D 
cuando necesita para algun proyecto 

periodicamente D D 

6 si respondio periodicamente, favor indique frecuencia 

almes 

al anio 

7 Enliste los proveedores de acero conoce ud? 

Ivan Bohman 

Acero Catbol 

Aceros Bohler 

Metales y Metales 

8 Ha escuchado Ud. De Ia empresa Metales y Metales 

si I lno D 
9 En caso de responder si, como se entero 

referidos C==:J 
vendedor C==:J 

radio 

prensa 

otros 


