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1. JUSTIFICACION Y PLAN-
TEAMIENTO DEL PRO-
BLEMA

Los estudios de lo estratégico se
desarrollan de acuerdo a las premisas
sobre lo basico y lo aplicado en la in-
vestigacion, pero casi todos encuadra-
dos en larealidad anglosajona, sin que
se encuentre Ja mismariqueza en el ni-
vel nacional, y aun menos en el nivel
regional' . Entre las escuelas de Admi-
nistracién de los tltimos tiempos, fue
la Estratégica la que vino a resaltar la
importancia del an4lisis de los entor-
nos como parte del estudio de las or-
ganizaciones, pero su estudio no es
simple, toda vez que estos son de na-
turalezas tan variadas y contienen tan-
tas aristas que es necesario tratarlos a
partir de clasificaciones metodologi-
cas.

Entre estos entornos puede encon-
trarse uno que permea la totalidad de
los demas, que siempre tiene un apor-
te que hacer en cualquier explicacién
que sobre este tema se haga cualquie-
ra sea el &mbito estudiado, éste es el
entorno econémico. Desde Smith pa-
sando por Marx, y hasta nuestros dias
(Ekelund, 1992) el hecho econémico es
la base de la realidad tanto productiva
como de organizacién social del me-
dio.

En su publicacién compilatoria so-
bre el estudio del entomo Guzmén
(1998, pp. 13-30), se acerca a las premi-
sas bésicas que fundamentan un es-
tudio del entorno econdémico de las
organizaciones.

De manera sintética puede decirse
que este escrito apunta a seflalar al
mercado de venta de los productos, la
tecnologfa, los mercados de factores
(dentro de estos el mercado financie-
ro) y el estado como sus principales
frentes de andlisis?.

Dentro de este orden de ideas, los
anteriormente mencionados pueden
servir de punto de partida para pro-
puestas mas especificas, puesto que
entre ellos, conceptos como los insu-
mos, el mercado de venta del produc-
to y otros, asumen expresiones con-
cretas seglin sea la industria de la que
se hable.

Elramo de la ingenieria de proyec-
tos se presenta como un campo atrac-
tivo de estudio empresarial en cuanto
que a este se vinculan, entre otras,
obras civiles de gran envergadura y
de trascendencia social: Todo progra-
ma social de vivienda exige la cons-
truccién de su correspondiente infra-
estructura,; igualmente el mantenimien-
to de los acueductos y alcantarillados;
la creacién y mantenimiento de pozos
de aguas subterraneas en las areas sin

! Se puede citar los ejemplos de Sallenave (1994) y Hill y Jones (1996). Davila (1985, p.
9) se queja del “etnocentrismo anglo sajén” en los estudios administrativos

*  Como podra notarse, la categorizacién esta hecha a partir de las ideas del escrito de
Guzmén, donde no aparece exactamente de esta forma, aunque es bastante aproximada.



cobertura del servicio de acueducto;
las instalaciones de alumbrados publi-
cos y ni que decir de la construccién
de carreteras y caminos etc.

No obstante preparar una investi-
gacién respecto a todo lo que signifi-
ca la Ingenieria de proyectos es su-
premamente dispendioso y su ejecu-
cién una obra gigantesca, por ello es
necesario acotar el campo de estudio,
respecto al tamafio de las organizacio-
nes que lo conforman y a la puntuali-
zacién acerca de cual de sus activida-
des se va a hablar. En lo referente al
primer criterio, la idea es remitirse al
tipo de organizaciones Mipymes, es-
pecificamente las microempresas® . Para
el pafs éstas revisten una gigantesca
importancia, toda vez que en ellas tie-
ne lugar la mayor generacion de em-
pleo. La vigente situacién critica de
desempleo se colige en gran parte del
descenso en la actividad de las Mipy-
mes.

Actividades conexas del sector
proyectos sector hidraulico como con-
tratacién de mano de obra; perforacién
de pozos; levantamiento de muros;
soldaduras; mantenimiento de los ve-

hiculos; subcontratacién para activi-
dades especificas (p.e. instalaciones
eléctricas, mecanicas, sanitarias, etc.),
contrataciéon de mano de obra para
lavado de tanques; compra de mate-
riales para las obras etc., dependen de
estas empresas.

Ahora, hay que ampliar la explica-
cién del por qué se hace necesaria la
segunda acotacion, sobre en que cam-
po particular de la ingenierfa de pro-
yectos se trabajé. Esto se hace aten-
diendo a que los proyectos ingenieri-
les abarcan desde obras de infraestruc-
tura general (como construccién y pa-
vimentacién de carreteras, etc) hasta
el disefio, construccién y montajes in-
dustriales, construccion de viviendas
y edificaciones con fines productivos,
etc, lo cual plantea un marco de refe-
rencia demasiado amplio y heterogé-
neo. Incluso, cuando se analizan las
cuentas nacionales (DANE, pédgina
web) la construccion civil, la construc-
cidén para fines industriales y la cons-
truccién de viviendas aparecen en fte-
ms separados®. Debido a esto, la idea
es ubicarse en el sector donde se pue-
da encontrar un buen nimero de Mi-

3 El criterio actual en Colombia para definir una micro empresa se establece de acuerdo al

nimero de trabajadores y el monto de los activos.

Para el primero, el nimero de

trabajadores debe ser inferior o igual a diez y para el segundo los activos no pueden
superar los 501 salarios minimos legales vigentes, es decir que para el afio 2000 no
pueden ser superiores a los 130 millones de pesos aproximadamente (Portafolio, 27 de

junio de 2000, p. 8)

+  Se Transcribe el texto principal del e mail enviado por el DANE al respecto, en julio 19
de 2000: “Los sectores de viviendas, oficinas, bodegas etc., estén clasificados como el
rubro 39 de las cuentas nacionales, en tanto que las obras civiles, estan
codificadas como el rubro 40. En la web aparecen sumadas en el rubro de

construcciones.”
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cro empresas. La experiencia del autor
permite pensar que este es el sector de
proyectos de construcciones de sis-
temas hidraulicos, especialmente resi-
denciales — pero no solo remitido en
este fin-, de ahi el campo de investiga-
cién propuesto. Diversos autores se-
fialan la importancia que tiene la cons-
truccién de vivienda para el desarrollo
del pais. catalogadas a nivel de cuen-
tas nacionales dentro del ramo de la
construccion®.

La idea, en principio, fue descartar
del estudio al entorno de las organiza-
ciones mas grandes — aunque este re-
sulté coincidente con el de las Micro
empresas en muchos casos — ya que
estas tienen alcances que van allende
las fronteras al ostentar poderes poli-
ticos, econémicos y de variada indole
que las posicionan en una realidad de
entorno menos incierta y menos fuera
de control. Por lo tanto, al tener una
posicién de poder de mercado y de
entorno mas desventajosa, las Micro
empresas de la ingenieria de proyec-
tos hidraulicos se enfrentan a situa-

ciones diferentes a las de las grandes
empresas en el analisis de sus entor-
nos. Pero en todo caso, la realidad so-
cial esta atada a través de la genera-
cién de empleo con el andar de este
SEector.

Con los resultados obtenidos en
esta investigacién se puede contribuir
a aumentar la productividad de las
empresas, mejorar su competitividad
y propender por un desarrollo empre-
sarial. Usando el objeto de estudio “las
empresas crean ventaja competitiva al
percibir o descubrir nuevas y mejores
formas de competir en un sector y tras-
ladarlas al mercado” (Porter, 1991 p. 78)

Cualquier aporte que se haga al
desarrollo de las empresas, en este caso
las microempresas resefiadas, apunta-
ra en alguno de estos tres objetivos:
“Supervivencia, rentabilidad y creci-
miento” (Sallenave, 1994 p.67). Es es-
pecialmente claro que el andlisis sec-
torial y de los entornos, deja ver las
amenazas a la supervivencia de la or-
ganizacién, para Sallenave (p.75) la
tecnologfa, el mercado, el producto, la

5 p.e. “Es significativo estar hoy en Cali para plantear los nuevos derroteros de la politica

de vivienda de interés social, dado que en el pasado esta regién no se vio particulammente
beneficiada con la distribucién de subsidios para la vivienda. Mi gobiemo quiere que la
vivienda de interés social beneficie efectivamente a los sectores de més bajos ingresos y
contribuya a la reactivacién econdmica del sector constructor que ha sido tradicionalmente
un importante motor de la riqueza nacional” (Intervencidn del Presidente Pastrana
durante el acto de viviendas de interés social, Cali 27 de abril de 2000)
Otra cita ilustrativa: Hablando sobre los porcentajes de participacidén de las distintas
actividades econdmicas en la generaciéon de empleo a nivel nacional “los servicios
financieros, ¢l transporte y la construccién concentraban el 20.7 %" en otro articulo
sobre la reactivacion del empleo, se afirma que “una vez despejado el panorama sobre
financiacién sera posible que el sector de la construccion vuelva a repuntar, y por esta
via se dinamice el empleo no calificado, uno de los sectores mas afectados por la actual
desocupacion” (Portafolio. 27 de julio de 2000. pp. 9 - 10)
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competencia, y de otra parte y el per-
sonal, el capital son los elementos cla-
ves de este entendimiento. Los pro-
blemas que afectan la supervivencia,
pueden ser corregidos a partir de re-
forzar el servicio o producto actual,
cambiar de sector objetivo o a través
de conseguir favores politicos de pro-
teccién y apoyo (Sallenave, Ibid. pp.
68-83). Respecto a la rentabilidad, es
de resaltar que las fuentes de ésta se
encuentran en el “aumento del precio
promedio” y “disminucién del costo
promedio” (rentabilidad sobre ven-
tas); “disminucién del capital de tra-
bajo” y “reduccién de los activos fi-
jos” (rentabilidad econdémica); y “au-
mento del endeudamiento” y “dismi-
nucién del patrimonio” (rentabilidad
financiera) (Ibid.. p.96). Finalmente
sobre ¢l crecimiento, Sallenave, pro-
pone formas de calcularlo, insistiendo
en que hay un tipo de crecimiento ab-
soluto (la empresa frente a si misma) y
un crecimiento relativo (la empresa
frente a otras del sector) (Tbid. pp. 103-
119). En consonancia con el trabajo
aqui contenido, el entomo econémico
y sus aspectos sectoriales ayuda a
entender mejor una estrategia de re-
fuerzo o redespliegue, toda vez que
contribuye a esclarecer las condicio-
nes del sector. Lo tecnolégico se hace
fuerte imprescindible cuando se trata
de mejoras del producto (contenido en
el refuerzo) o cuando se trata de dife-
renciacién (contenido en el redesplie-
gue). Para el caso de la rentabilidad,
sus calculos y supuestos son clara-
mente econdmicos, al igual que para el

crecimiento. No obstante, como ya se
dijo, estas cuantificaciones son el re-
sultado de procesos administrativos
y tecnoldgicos. “tal como lo resalté
Schumpeter hace muchas décadas, el
cardcter de la competencia es profun-
damente dindmico. La naturaleza de la
competencia econémica no es el equi-
librio sino un perpetuo estado de cam-
bio” (Porter, 1991 p. 109) y ante éste se
debe escudrifiar permanentemente las
condiciones del entorno, basados en
un esquema preestablecido.

A partir de estas consideraciones,
se crey6 conveniente plantear las es-
pecificidades de los anélisis sectoria-
les pertinentes dentro del sector de
Ingenieria ya mencionado en Santia-
go de Cali. Sabiendo que las empresas
de Cali surter y dominan el mercado
del sur occidente colombiano, y tie-
nen alta participacién en el mercado
del eje cafetero.

Por lanaturaleza de la investigacion,
los resultados pretenden tanto aportar
al entendimiento del tema per se, como
también a la planeacion estratégica,
atendiendo a la inclusién del concepto
de enrtornos en ésta. No se trata de un
estudio aplicado como esencia central.
Por el contrario, la idea es plasmar di-
rectrices de investigacion para estudiar
los entornos mencionados, sin desa-
rrollar el trabajo de campo. A este se
recurri6 tangencialmente, como fuente
de captura de la informacién. La inves-
tigacion busca contribuir esencialmen-
te con la formacién bésica, y s6lo hizo
uso de la informacién de campo cuan-
do esta aportaba a tal fin.
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Por el tipo de investigacién pro-
puesto, ésta se desarroila acercandose
permanentemente al analisis sectorial.
De hecho, la metodologia empleada fue
extraida de esta clase de anélisis. No
quiere decir esto que va a ser un anali-
sis sectorial a plenitud, los analisis sec-
toriales involucran elementos suprema-
mente amplios ya que estudian précti-
camente todos los entornos, trayecto-
rias histéricas y entrevistas con exper-
tos — entre otros —, El presente estudio
establecié como meta unicamente el
planteamiento de lineamientos metodo-
l6gicos claves para acercarse a tales
aspectos sectoriales del entorno eco-
noémico de las empresas.

El desarrollo del estudio plantea un
marco de referencia de andlisis del en-
torno de las micro empresas del sector
hidraulico en Santiago de Cali, en aras
de aportar al estudio de variables que
puedan aparecer actualmente comc
indeterminadas. El momento para su
utilizacién en el campo llegara cuando
se agreguen datos estadisticos alre-
dedor de la tematica, sirviendo como
herramienta de analisis estratégico. Su
fundamentacién consiste especial-
mente en el modelo de analisis secto-
rial de Michael Porter (1991) (también
tratado por Hill & Jones, 1995). No
obstante, esto no quiere decir que el
resultado final sea una fiel trascripcion
de esareferencia. El desarrollo se hizo
buscando siempre excluir las variables
y elementos que no fuesen pertinen-
tes, y complementariamente nutrirlo
con consideraciones adicionales so-
bre lo econdémico y tecnolégico en el
sector sefialado.

Al final, la propuesta esté sujeta a
las revisiones y ajustes propios del
campo donde el conocimiento no es
“exacto”. Esta pretende no alejarse de
la simplicidad, para ganar generalidad,
remitiéndose sé6lo al nivel de detalle
estrictamente necesario para que sea
més especifica del sector objetivo.

Las fuentes primarias a las que se
recurrieron fueron entrevistas con
miembros de Acodal, capitulo occiden-
te (asociacién colombiana de ingenie-
ria sanitaria y ambiental), dos micro
empresarios del campo de estudio y
una Conocedora en la materia, vincu-
lada a la Universidad del Valle. Como
fuentes secundarias fueron tomadas
aparte de bases bibliograficas on line
y laweb, la informacién de la CAmara
de comercio, la bibliografia citada y
manuales de tecnologia de sistemas de
bombeo.

Respecto a la captura de informa-
cién, baszs bibliograficas internacio-
nales, entre ellas SILVERPLATTER,
PROQUEST y el Internet en general,
sirvieron para hacer las consultas. Sin
embargo, los resultados sugieren que
no es mucho lo que se ha innovado al
respecto. La pauta general es hacer
analisis sectoriales a partir del estudio
de coyunturas muy particulares sin
afan de sentar un esquema o modelo
para otros desarrollos, lo cual no quie-
re decir que no existan, aunque sea
tadcitamente. Por eso, se incluyen los
ejemplos mas pertinentes en este es-
crito.

Sabiendo que la propuesta se cons-
truyé a partir de los andlisis sectoria-
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les como fundamento esencial del lle-
var a la préctica el analisis de entor-
nos, se buscé bibliografia de actuali-
dad al respecto. El término “sectorial
analysis” (andlisis sectorial) muestra
pocas referencias en las bases biblio-
graficas internacionales y los motores
de basqueda web, la tendencia es uti-
lizar para este tipo informes los térmi-
nos “sector analysis” (analisis del sec-
tor). Cuando se pretendi6 utilizar ade-
mas las palabras “methodology” (me-
todologia) o “model” (modelo) como
complemento, la blisqueda no mostro
nada. Entonces, los escritos analiza-
dos sugieren que los esquemas de
analisis sectorial usados por distintos
entes se basan en los criterios mas di-
fundidos en teoria administrativa so-
bre el estudio de los entornos.®

La Camara de comercio no tiene
mucha informacién que ofrecer al res-

pecto, prima facie, no porque las em-
presas no se encuentren registradas o
la cdmara no brinde bien sus servicios,
sino porque las empresas al momento
del registro utilizan objetos sociales de-
masiado amplios, dificultando su clasi-
ficacién dentro del CIIU (clasificacién
Intemacional Industrial Unificada). Al
final, terminan siendo encuadradas en
solo una de las actividades que expo-
nen en dichos objetos en detrimento
de las otras. P.e. las empresas que ofre-
cen servicios de Ingenierfa de proyec-
tos, sector hidraulico, por lo general
ofrecen la venta de equipos también y
al ser ubicadas en el CIIU solo se con-
templa esta tltima parte’. La biisqueda
de empresas dedicadas a la actividad
de la que se ocupa este trabajo se hizo
atendiendo a los siguientes c6digos:

§  Se intent6 también con “Market analisis” (andlisis de mercado) pero los resultados son
de corte comercial, donde basicamente se describen condiciones de demanda. Pe. en
“Earning that A: marketing savvy and a little cash can move that B property to the
head of the class” (Ganando una A: la comprensién del mercado y un poco de efectivo,
pueden mover esa propiedad B hacia la cabeza de las clases) (Otto, 1999) se describe lo
que la gente busca en una vivienda tanto en la construccién en si como en su vecindario.

7 Prueba de ello es que una de las empresas mas representativas del sector no aparece
registrada dentro de “construccién de instalaciones hidraulicas y trabajos conexos” o *
construccién y mantenimiento de obras y redes hidraulicas” sino como distribuidora de

equipos solamente.
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F CONSTRUCCION

45 Construccién

ENSERES DOMESTICOS

1797
hidraulico

1639 F454100 Instalaciones hidraulicas y trabajos conexos
1644 F453003 Construccién y mantenimiento de obras y redes
hidraulicas
G COMERCIO AL POR MAYOR Y AL POR MENOR, REPARACION DE

VEHICULOS AUTOMOTORES, MOTOCICLETAS, EFECTOS PERSONALES Y

50 Comercio, mantenimiento y reparacién de vehiculos automotores y
motocicletas, sus partes, piezas y accesorios; comercio al por menor de
combustibles y lubricantes para vehiculos automotores

51 Comercio al por mayor y en comisién o por contrata, excepto comercio
de vehiculos automotores y motocicletas, reparacion de efectos
personales y enseres domésticos.

G516119 Comercio al por mayor de maquinaria y equipo

Fuente: Camara de Comercio de Cali. CIITU

En los items del apartado “F”, apa-
recen relacionadas no méas de cinco
empresas en total, sin que figuren en
ellas las reconocidas a través de otras
fuentes como las més representativas,
las cuales usualmente estan inscritas
bajo el cédigo 516119 donde se con-
funden con quienes son sus provee-
dores. Por lo tanto esta fuente no da-
rfa muchas luces al respecto y llevaria
a confusidn en el anélisis.

2. PAPEL DEL ENTORNO
ECONOMICO EN LAS EM-
PRESAS

La importancia del entorno Ia re-
saltan Hill y Jones, todo el tiempo gi-

ran en su rededor, aunque mas centra-
dos en lo que la empresa puede hacer
frente a él. De hecho su texto sobre ad-
ministracién estratégica orbita alrede-
dor de tres grandes temas: el éxito de la
organizacién depende de “la industria
donde esta ubicada, el pais o paises
donde se localiza y sus propios recur-
sos, capacidades y estrategias” (Hill y
Jones, 1996. p. 3) claramente los dos
primeros items corresponden a hechos
pertenecientes al entomno, y el tercero
se encuentra indisolublemente ligado a
el. La vinculacion entre organizacién y
entomo es alta y progresivamente ma-
yor. Cuando se trata de entomos alta-
mente dindmicos y variables debe re-
forzarse con mayor énfasis su estudio.
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Enrique Ogliastri, en su “Manual
de Planeacion Estratégica” (1996) men-
ciona parcialmente — por lo general de
forma implicita—al entorno. En su ca-
pitulo sobre el “concepto de estrate-
gia” plantea interrogantes sobre “las
estrategias y el desarrollo empresa-
rial”:

“6. ha orientado la empresa su cre-
cimiento hacia la exportacién o hacia
actividades internacionales de distri-
bucién o produccién de servicios?
Cuando lo hizo y porque? Cual fue el
criterio? Que cambios fueron necesa-
rios?

()

9. como han afectado a la empresa
los acontecimientos externos del de-
sarrollo del pais y del mundo?(.....)

Defina el propésito general del pro-
yecto en relacién con el posicionamien-
to competitivo de la empresa. Especi-
fique la confribucion del proyecto en
cuanto acceso a nuevos mercacos,
integracién de alianzas estratégicas y
conformacién de clusters productivos,
incremento de la productividad y cali-
dad, mejoramiento del servicio al cliente
y otras areas.” (Ogliastri, 1996. p. 14)

En la propuesta del trabajo se to-
man ciertas funciones del Estado Co-
lombiano como parte del entorno eco-
némico. Estas se representan cuando
ejerce funciones de autoridad mone-
taria, de ejecutor del gasto publico, de
disefiador de la politica tributaria y de
la politica de comercio exterior. Explo-
rar varios interrogantes que podrian
surgir, entre otros, permite aclarar que
esta lista podria ser completa: Cuando

el Estado hace politica social como la
vivienda de interés social se habla de
gasto publico. Si tiene como plan de
gobierno una politica aperturista o ce-
rrada, se refiere a la politica de comer-
cio exterior. O si elabora una nueva re-
forma tributaria, que afecte las utilida-
des —cosa por dem4s permanentemen-
te esperable— estaria ejerciendo politi-
ca tributaria.

Ahora bien, los otros temas que se
incluyen dentro de lo econémico, es-
tan divididos en dos mercados que
son de suma importancia para las or-
ganizaciones, el mercado de bienes y
servicios y el mercado de factores
(Guzman, 1998. PP. 21-22). Como se
expone en cualquier [ibro de microeco-
nomia (p.e. Miller, 1990) las empresas
en el mercado de bienes y servicios
actlian como oferentes, mientras que
en el de factores actilan como deman-
dartes, asumiendo en cada uno las
caracteristicas propias de cada agen-
te. De cualquier forma, en cualquier
mercado siempre estard presente de
manera latente o potencial, la compe-
tencia. Esa es la esencia de cualquier
composicién de mercado y de hecho,
es el criterio central para definir si se
trata de tal o cual estructura (oligopo-
lio, monopolio, competencia monopo-
listica etc). Por lo tanto, hablar del en-
trono econémico de [as empresas de
Ingenieria aqui referidas, obliga a ana-
lizar que estructura y que poder de
mercado tienen, de manera agregada,
las mismas.

Guzmdn (1998. pp. 13-30) plantea,
como se mencioné en el capitulo de la
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justificacién, abordar el estudio del en-
torno econdmico a partir de las ideas
de mercado de venta de los productos,
la tecnologia, los mercados de factores
(incluyendo el mercado financiero) y el
Estado. Nétese que se incluye dentro
del entorno econémico a los aspectos
tecnolégicos. La idea gira en torno a
que de este se desprenden las posibili-
dades de ejecucion del proceso produc-
tivo. Como la produccién presenta im-
plicaciones trascendentales dertro de
lo que tradicionalmente se tilda de eco-
némico, por ejemplo la produccién es
la fuente primaria de los ingresos, en-
tonces se da pié a la asociacion,

2.1 EL MODELO DE PORTER

Para poder iniciar la construccién
del modelc que permita abordar ias
caracteristicas principales de los en-
tornos mencionados, se partird, tal
como se habfa planteado, del modelo
de andlisis sectorial de Michael Porter
(1982, 1991) (también trabajado en Hill
& Jones, 1995). Una vezexplicado este
modelo se estudia la pertinencia de sus
elementos para considerar su incorpo-
racién en el desarrollo del analisis pro-
puesto. De cualquier forma, la pro-
puesta resultante, no puede ser enten-
dida como perpetua ya que por tratar-
se del entorno organizacional, las va-
riables cambiardn, tal como correspon-
de a su naturaleza, acentuando unos
fenédmenos y sublimando otros a lo
largo del tiempo. Esto no obsta para
que el marco de referencia mantenga
vigente su esencia.

El modelo de Porter toca elemen-
tos claramente econémicos, por lo que
sumayor importancia esta en ser utili-
zado en el estudio del entorno corres-
pondiente. Este es el marco tedrico
central del andlisis del entorno econé-
mico.

Hay que empezar definiendo In-
dustria: “Grupo de compafiias oferen-
tes de productos o servicios que son
sustitutos cercanos entre si”’, es decir
“que satisfacen las mismas necesida-
des basicas del consumidor” (Hill &
Jones, 1995, p. 69) esta idea es casiun
sinénimo de la expresién “sector” usa-
da en *“la ventaja competitiva de las
naciones” (Porter, 1991): “un grupo de
competidores que fabrican productos
o0 prestan servicios y compiten direc-
tamente unos con otros” (ioid. Pag.
63). No obstante, como se vera mas
adelante, la delimitacion de un sector
no es exacta del todo, “en la practica,
delimiiar las fronteras sectoriales es,
inevitablemente, una cuesti6n de gra-
do” (Porter, 1991. p. &4).

A este andlisis de Porter se le co-
noce como el “modelo de las cinco
Fuerzas”, donde su autor considera
que a partir de estas se genera la com-
petencia dentro de una industria o sec-
tor determinado y por medio de ellas
se puede ilustrar su estructura y cam-
bios. Tales fuerzas son:

I. “Amenaza de nuevas incorporacio-
nes” (Porter, 1991). Consiste en “el
riesgo por el ingreso de potencia-
les competidores” (Jores, 1995. p.
71). Esta se divide en:
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Lealtad a lamarca

Ventajas de Costo absoluto

Economfas de Escala

“Politica gubernamental” (Porter,

1982.p. 33)

“El grado de rivalidad entre las

compaiiias establecidas en la in-

dustria” (Ibfd. P. 73) que compren-

de:

Estructura competitiva

Condiciones de demanda

Barreras de salida

3. “El noder de negociacion de los
compradores

4. Elpoder de negociacion de los pro-
veedores

5. La proximidad de sustitutos para
los productos de la industria” (Hill
& Jones, 1995. p. 80).

[\

La intensidad de las fuerzas varia
de un sector a otro, tanto individual-
mente como en conjunto, asi como la
rentabilidad y su duracién. En la medi-
da que sea mayor la intensidad de al-
guna o todas estas fuerzas, mayor serd
la inter:sidad de la competencia y me-
nor, por io tanto, la capacidad de las
compailias establecidas para aumen-
tar precios e incrementar sus utilida-
des. Al mismo tiempo, esta intensidad
hace que se conviertan en oportuni-
dad o amenaza seglin sean las pers-
pectivas a las que ellas induzcan. No
obstante, las acciones de las organi-
zaciones implicadas pueden hacer va-
riar el comportamiento de las fuerzas.

Estas cinco fuerzas determinan la ren-
tabilidad de un sector a través de los
precios que se pueden cobrar, los cos-
tes que hay que asumir por parte de
los oferentes y las inversiones nece-
sarias para pode: competir. A continua-
cién se presenta un estudio mas deta-
llado de cada una de las fuerzas:

2.1.1 Competidores poten-
ciales

Un mercado que estd constituido
por determinado nimero de firmas esta
sometido a la posibilidad de ingreso
de otras nuevas, y esta posibilidad
esta sujeta al mayor o menor nimero
de barreras de entrada que el mercado
presente.

El potencial de beneficios se dis-
minuye debido a que los recién incor-
porados llegan con nuevas capacida-
des y disminuyen margenes para po-
derse posicionar en el mercado. (Por-
ter, 1991. p.65)

Segun los estudios que se han he-
cho, esta es [a mas importante de las
fuerzas al momento de establecer el
margen de utilidad por parte de las em-
presas de la industria. La mayor exis-
tencia de barreras permite un entorno
mas seguro donde la participacién en
el mercado es mas facil de mantener.
Por todo ello, las empresas estableci-
das, intentan disuadir a los potencieles
competidores del ingreso al mercado.
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Amenaza de
Nuevas
Incorporaciones

Poder de
negoclacién con
los Proveedores

Rivalidad entre
competidores
exlstentes

Poder de
negociacién de los
Compradores

Amenaza de
Productos o
serviclos
sustitutivos

Fuente: Porter, 1991. P4g. 66. Citado también en el Harvard Busssiness Re-

view Marzo —Abril 1979

Figura 1. Modelo de las cinco fuerzas

Las barreras vienen asociadas con
los costos que se asumen cuando se
ingresa en la industria. En 1956 Joe Bain
(Hill & Jones, 1995. p. 71) identificé
tres categorias claves de barreras:

*Lealtad a la marca: En una indus-
tria determinada los consumidores pre-
fieren las marcas ya conocidas que co-
rresponden a las compafiias estableci-
das. Para tal fin las empresas acuden a
la publicidad, el registro de marcas y
patentes, la innovacién en los produc-
tos, el mejoramiento de la calidad y los
servicios relacionados con la postven-
ta para mantener la lealtad de sus con-
sumidores y perpetuarla en el tiempo.
Para un competidor nuevo, es altamen-

te costoso invertir en estos rubros para

despojar a los competidores ya esta-

blecidos En el planteamiento original

de Porter, se habla de este punto como

“Diferenciacién del producto” (1982,

p.29).

* Ventajas de costo absoluto: Estas
se fundamentan en las mejores téc-
nicas de produccion, las cuales a
su vez provienen de:

« “Lapréctica

+ Las patentes o procesos secretos
del pasado” (Hill & Jones. Ibid.)

» Elcontrol de ciertos insumos, pu-
diendo estar incluida la mano de
obra
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* Acceso a mejores fuentes de capi-
tal, porque las empresas estableci-
das representan menos riesgo para
los inversionistas o los prestamis-
tas. En éste Porter agrega, cuando
habla de la tercera barrera de ingre-
50 (1982, p. 29), que ¢l capital reque-
rido sirve también para “las instala-
ciones de produccion (...) crédito al
cliente, inventarios o para cubrir las
pérdidas iniciales” (Ibid. p.30)

Para Porter otra ventaja en el costo
esta representada en la presencia de
altos costos al cambiar de proveedor,
los costos que implica la consiguiente
adaptaci6n. la trata como la barrera
nimero cuatro. (1982, p.30). Igualmen-
te mantiene la misma linea de este apar-
tado al hablar de las “desventajas en
costo independientes de las econo-
mias de escala” (la sexta barrera), in-
cluyendo ubicaciones favorables y el
aprovechamiento de la curva de expe-
riencia. (1982, p.31)

Es claro, que estas cosas no sur-
gen repentinamente, sino que son re-
sultado de permanencia en el mercado
durante algiin tiempo, por ello, para los

nuevos competidores el pretender

igualar estas condiciones desde el

momento mismo de la entrada es bas-
tante improbable, convirtiéndose asi
en una barrera dificil de salvar.

* Economias de escala: En lamedida
que se incrementa la escala de pro-
duccién, los costos por unidad dis-
minuyen debido a?:

« Lanormalizaci6n de los procesos

» Los descuentos que se pueden ob-
tener por mayores volimenes com-
prados de materia prima y piezas
de fabricacién

* Disminucién en los costos fijos
promedios

« Ladisminucién en los costos pro-
medios de publicidad
A su vez Porter define las econo-

mias de escala como “las reducciones

en los costos unitarios de un produc-
to (u operacién o funcién que entra en
la elaboracién de un producto) en tan-
to que aumenta el volumen absoluto
por periodo” (Porter, 1982, p. 27) Un
potenciai nuevo competidor tendria
que asumir desventajas en los costos
por las menores escalas de produccién

8 Caetano Glavam Ulharuzo, dice al respecto: “Definimos economias de escala, de una
forma genérica, como siendo la disminucidn de los costos unitarios de los productos en
la medida en que aumentamos las cantidades producidas. En este aspecto nos podemos
referir a rendimientos crecientes de escala, en la relacién que se establece entre los
costos fijos y los variables. El prolongamiento de las series conduce a una disminucion
relativa de la parte de los costos fijos dentro del costo total, proporcionando una
reduccion del costo unitario de los productos fabricados”

Sobre las economias de escala Charles Mueller (1997), afirma que se estan agotando
rapidamente en varias industrias, y también las define como “los ahorros que vienen con
mayores volimenes de produccion” (Scale economies—the savings (in unit costs) that

come with higher volumes of output)
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o si quisiera entrar produciendo a gran
escala, tendria que asumir grandes
costos de capital. Si un nuevo compe-
tidor ingresara, mermaria la participa-
cién en el mercado de los competido-
res establecidos haciendo disminuir la
escala de produccion.

Porter (1992 p. 66), menciona otra
barrera adicional a las de Hill & Jones
(op. Cit.), la necesidad de penetrar un
canal de distribucién (esta es su quin-
ta barrera). Sin estos canales, es impo-
sible para un competidor nuevo cap-
turar parte del mercado y los presen-
tes pueden limitar el acceso de otros al
mercado, utilizando técnicas de per-
suasién con sus proveedores (Porter,
1982.p.30-31)

Es de suma importancia el papel del
gobiemo como barrera de entrada. Los
controles legales sobre las licencias,
la contaminacién, las operaciones de
la industria, normas de seguridad etc.
Que imponen estdndares de rendi-
miento alto a los competidores, hacien-
do incrementar los plazos y los rendi-
mientos esperados de la inversién (Por-
ter, 1982, p. 33-34). Igualmente, la vi-
sién total de la accion gubernamental
debe llegar hasta el papel del estado
como gran demandante, su gran po-
der de compra sustenta muchas indus-
trias, asi como sus subsidios y su pa-
pel de proveedor en ciertos casos. Su
peculiar influencia supera en algunas
ocasiones los criterios netamente de
eficiencia para dar lugar a las presio-
nes politicas (Porter, 1982. p. 48-49).

2.1.2 Rivalidad entre com-
paiias establecidas

Son claras las implicaciones que
esta fuerza acarrea. Ante una fuerza
competitiva sélida y muy fuerte las
posibilidades de aumentar precio y
margenes de utilidad disminuyen; y
ante una fuerza competitiva débil es-
tas posibilidades aumentan. Cuando
esta rivalidad se hace ardua impone
costos mas altos a los competidores,
en rubros como publicidad, gastos de
venta, 1&D, y unos menores benefi-
cios por la rebaja de precios. Al igual
que los otros {tems, esta fuerza puede
ser desglosada:

*Estructura competitiva: En este
se analiza el nimero y participacién de
las compafiias que componen una in-
dustria. De acuerdo con esto, se en-
cuentran estructuras que van desde
las fragmentadas hasta las consolida-
das. En las primeras hay gran nimero
de competidores y ninguno tiene po-
der suficiente para dominar el merca-
do, estas estructuras no representan
una gran barrera de entrada y por lo
general estdn presentes en los merca-
dos de productos populares. Los pro-
ductores entran y salen de acuerdo a
los ciclos de auge, son frecuentes las
guerras de precios y hay poca posibi-
lidad de diferenciacién.

Las estructuras consolidadas, ex-
hiben pocos competidores, y en algu-
nos casos un solo oferente, donde hay
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gran poder sobre el mercado y la ac-

cién de cada uno afecta el desempeiio

del mercado total. Aqui es menos fre-
cuente la guerra de precios porque hay
fuertes inversiones en diferenciacion

y publicidad, esta guerra esta casi re-

servada a los perfodos de recesion, el

resto del tiempo se acude més a la bis-
queda de lealtad a la marca.

Esta estructura es relativamente
estable en el tiempo. Obviamente, va
evolucionando y esta evolucién tiene
implicaciones estratégicas para las
empresas.

« Condiciones de demanda : Cuan-
do hay mucha demanda se dismi-
nuye la competencia, puesto que
hay mercado suficiente, lo contra-
rio ocurre cuando la demanda baja.

+ Barreras de salida: Cuando una
industria tiene muchas barreras de
salida se obliga a muchas empre-
sas a permanecer aun cuando no
haya mercado suficiente, ocasio-
nando exceso de capacidad insta-
lada, lo que lleva a bajas en el pre-
cio. Las barreras son de tipo eco-
némico, estratégico y emocional:

» Inversiones en planta y equipos sin
usos alternativos y sin posibilidad
de ser liquidados. EIl abandonar la
industria implica perder todo esto

» Costos fijos de salida muy altos,
por ejemplo las indemnizaciones a
los trabajadores

» Los vinculos emocionales como el
ser simbolo de una region o deter-
minadas personas, o familias

+ Las relaciones estratégicas con
otras unidades de negocios, por

ejemplo el que sirvan de soporte
para que otras unidades generen
utilidades asf ella misma no las ge-
nere

* El que la actividad sea la unica
fuente de ingreso de la empresa

2.1.3 Poder de negociacién
de los compradores

Cuando el mercado tiene compra-
dores que presionan permanentemen-
te por disminuciones en el precio y
aumentos en la calidad y el servicio,
se constituye en un ambiente que deja
poco poder de manejo a las firmas es-
tablecidas. Sien la estructura de gasto
de los compradores, el producto del
sector representa un alto porcentaje,
4stos aumentan su sensibilidad. Este
poder del comprador puede deberse a:

La consolidacién de un canal de
distribucién (Porter, 1991. p.64)

La existencia de tendencia al oli-
gopsonio del mercado

Que los compradores adquieran
grandes cantidades dei producto

Que los productores dependan “de
los compradores en un gran porcenta-
je de sus pedidos totales” (Hill & Jo-
nes, 1995.p.77)

Que los compradores puedan tras-
ladarse de un proveedor a otro, obli-
gando a bajar precios

Que sea factible comprarle a varias
firmas a la vez

Que los compradores puedan inte-
grarse verticalmente y obligar a bajar
precios
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2.1.4 Poder de nego-
ciacioén de los proveedores

Si los proveedores tienen alto po-
der para establecer los precios de los
insumos, pueden hacer disminuir las
utilidades de la industria. Los provee-
dores se hacen mas poderosos cuan-
do®:

+ El producto tiene pocos sustitutos
y su papel en la produccién es im-
portante

+ La compafiia no es un cliente im-
portante para los proveedores

* Hay tal diferenciacién del Insumo
que no es posible reemplazarlo

» Los proveedores pueden hacer in-
tegracién vertical hacia delante y
hacer subir :0s precios

» Los compradores no pueden usar
la amenaza de integracion vertical
hacia atras para bajar los precios
Un segmento muy importante de

los proveedores es la mano de obra.

“Existe sustancial evidencia empirica

de que los trabajadores escasos, alta-

mente especializados y/o fuertemente
sindicalizados pueden negociar una
parte significativa de las utilidades de
una empresa (Porter, 1982. p. 48). El
poder de este tipo especial de provee-
dores se sustenta en si est4n organi-
zados como fuerza laboral y en si su
variedad de especializaciones es poca
o mucha.

2.1.5 Amenaza de produc-
tos sustitutos

Un producto es sustituto cuando
pertenece a otra industria y satisface
una necesidad similar, por lo tanto el
poder de mercado de las firmas de una
industria se reduce cuando existe
abundancia de sustitutos, porque cual-
quier exceso hace que el consumidor
se traslade hacia estos. Caso contra-
rio cuando hay pocos productos sus-
titutos, en esta situacién las firmas
establecidas cuentan con mayor mar-
gen de maniobrabilidad para subir pre-
cios y aumentar utilidades. Los susti-
tutos limitan el aumento de precios
“para no inducir a la sustitucién” (Por-
ter, 1991. p. 65).

2.1.6 La idea del clister y su
aporte al analisis sec-
torial

El aporte de Porter (1991) al an4li-
sis sectorial esta especialmente plas-
mado en el modelo de las cinco fuer-
zas, que al introducirlo utiliza el sub
titulo “el andlisis estructural de los
sectores” (p.64). En esto mismo coin-
ciden varios de los autores que se han
citado en este escrito. No es demasia-
do utilizada su idea del cluster por par-
te de los mismos cuando se refieren al
analisis sectorial, no obstante de esta
pueden extractarse elementos adicio-

?  Porter (op. Cit.) agrega que “los proveedores 0 compradores poderosos malbaratan sus

propios beneficios™ (pag. 65)
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nales, que vendrian a encontrarse con
pares en las propuestas de anélisis
sectorial resefiadas en el Internet o en
los estudios de mercadotecnia.

Cabe recordar, que el presente tra-
bajo no tiene como objeto de estudio la
competitividad del sector hidréulico en
Santiago de Cali, y que por lo tanto no
es pertinente desarrollar el planteamien-
to del Diamante competitivo en senti-
do amplio sino en los puntos donde
éste se relacione con el anlisis secto-
rial. El mismo Porter limita “el anélisis
estructural de los sectores”, como se
resefi6 en el anterior parrafo, al uso del
modelo de las cinco fuerzas y utiliza el
Diamante para entender la consecucién
de la ventaja competitiva que lleva al
éxito a un sector en particular, no se
usa como modelo de an4lisis sectorial.
Lainclusién de los determinantes cita-
dos en el Diamante dentro del an4lisis
sectorial es un poco forzosa, y extrapo-
lada desde el estudio de la creacién de
ventaja competitiva para una region.

casualidad

El cluster es “la unidad bdsica de
estudio para comprender la ventaja na-
cional” (p.113). El conjunto de los ele-
mentos del andlisis del cluster, es llama-
do por Porter “el diamante” (p.112) com-
petitivo y estos son sus determinantes:
1. condiciones de los factores
2. condiciones de la demanda
3. sectores afines y de apoyo
4. estrategia, estructura y rivalidad de

la empresa

Complementarios a estos existen la
CASUALIDAD y EL GOBIERNO. Por
medio de la casualidad sobrevienen
hechos que escapan al control de los
gobiernos y las empresas pero que per-
miten penetrar en mercados y activida-
des, asi como encontrar nuevas venta-
Jjas competitivas. De otra parte el Go-
bierno, seria mas apropiado decir el Es-
tado, puede reforzar o mermar la venta-
janacional o la ventaja del sector. Den-
tro del Diamante Porter (1991) enfatiza
més su condicién de supra agente que
la de agente de la demanda agregada.

~——

Figura 2. Elementos del cluster. (tonudo de “los determinantes de la
ventaja nacional” P, 111. y “El sistema corapleto™ p. 182 Porter, 1991)
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“los papeles mas eficaces que pue-
de llevar a cabo el gobierno son de
tipo indirecto, no directo” (p.767) “el
papel mdas adecuado para el gobierno
consiste en liberar, e incluso reforzar,
las fuerzas de dentro del diamante.
Esto crea oportunidades, asf como pre-
siones, para la innovacién continua-
da” (p.767) Ahora bien, la casualidad
no tiene que hacer en un analisis sec-
torial, no podria ser sentada como un
elemento de anélisis, quiza cuando se
pretenda entrar a dindmica comparati-
va, seria un criterio adicional pero por
su potencial omnipresencia en cual-
quier gjercicio dindmico y no porque
sea distintivo y exclusivo del anélisis
sectoriai.

Sobre el mismo Estado Porter
(Ibid.) seffala que “es tentador hacer
del gobiemno el quinto determinante, y
sin embargo, tal cosa no ser4 ni co-
rrecta ni la forma mas 1til de compren-
der el papel del gobierno en la compe-
tencia internacional. El auténtico pa-
pel del gobierno en la ventaja corape-
titiva nacional es el de influir en los
cuatro determinantes” (p. 181).

Los factores (pp. 113 —128) son
clasificados por Porter, 1991, 1991 en
cinco categorfas: Recursos humanos,
recursos fisicos, recursos de conoci-
miento, recursos de capital, infraes-
fructura. De estos vale la pena desta-
car que los primeros cuatro son los
manejados microecondmicamente
como Capital y Trabajo, para los anali-
sis de mercado de insumos de las em-
presas. Por lo tanto esta ilustracién
sirve para resefiar como Porter (1991)

también la trabaja en otro contexto.
Sigue la exposicién hablando de la
jerarquizacion de ios factores en fac-
tores avanzados y factores basicos (p.
117); y en factores generalizados y fac-
tores especializados (p.119). La pre-
sentacién de los factores se desarrolla
ejemplificando y normatizando que re-
quisitos deben cumplir para hacer de
un sector competitivo.

Las condiciones de la demanda
(pp. 129 — 147), propugnan por una
demanda exigente, que presione al pro-
ductor, que hagan del mercado domés-
tico un caldo de cultivo de la competi-
tividad. Repite elementos como la po-
sibilidad de que el tamafio de la de-
manda sustente economias de escala.
Argumenta que las necesidades de los
consumidores domésticos deben se lo
suficientemente fuertes que dejen ver
lo que los demandantes del extranjero
desean, que haya posibilidad de creci-
miento proyeccion, y que la demanda
nacional sea internacional. Este ele-
mento ya habia sido incluido para el
analisis sectorial, en el modelo de las
cinco fuerzas, cuando se citaba las
“condiciones de demanda”.

Para el siguiente determinante,
“Sectores conexos y auxiliares”, el
énfasis se hace no tanto en Ja disponi-
bilidad de los insumos provenientes
de estos sectores, puesto que de una
manera u otra pueden llegar a todas
partes, sino de “laeficacia con que se
empleen estos insumos” (Porter, 1991,
p. 150), de la coordinacion continuada
entre proveedores y demandantes de
insumos, y de las transferencias de
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tecnologia a partir de los proveedo-
res. Una vez mas se encuentra su con-
traparte en las cinco fuerzas, poder de
negociacién de proveedores, como
variable de anélisis sectorial. La impli-
cacién més importante de este {tem de
anilisis es la creacion de “ventaja com-
petitiva en sectores conexos” (Porter,
1991, p. 154), en ésta el éxito de un sec-
tor depende del éxito de sus sectores
conexos y auxiliares, donde “los més
importantes son aquellos auténtica-
mente significativos para la innovacién
en el sector o aquellos que brindan la
oportunidad de compartir actividades
criticas” (Porter, 1991, p. 156). Este
desarrollo es posible si las empresas
se encuentran en el mismo pafs, por-
que “la proximidad y similitud cultu-
ral” facilitan el intercambio técnico y
de informacion (Porter, 1991, p. 155).
El dltimo determinante citado es
“Estrategia, estructura y rivalidad de
la empresa”. Este es “el contexto en
que se crean, organizan y gestionan
las empresas, asi como la naturaleza
de larivalidad interior” (Porter, 1991,
p. 157) La estrategia y estructura de
las empresas es multivariada y se pue-
den encontrar ejemplos exitosos con-
seguidos a partir de métodos disimi-
les. De otra parte, es importante que
las empresas tengan orientacién hacia
la competencia mundial que es conse-
cuencia “de la rivalidad local”, “de la
saturacién del mercado interno”, “de
la generacién de demanda internacio-
nal” y de la actitud de la dirigencia
empresarial (p.159). Un compromiso
serio de todos los miembros de la or-
ganizacion desde los accionistas has-

ta el ultimo de los empleados, es inelu-
dible, donde sus metas se enfoquen a
la internacionalizacién y la competiti-
vidad. Es mejor el tipo de sector don-
de los recursos sean altamente mévi-
ies que permitan hacer los reajustes
necesarios para mantener la rentabili-
dad. Finalmente, una alta rivalidad no
solo por la presencia de varios compe-
tidores sino con un efectivo compor-
tamiento competitivo obliga a que las
empresas mejoren e innoven.

“es un sistema mutuamente auto-
reforzante” (Porter, p. 112), unos de-
terminantes no pueden generar venta-
ja si los otros no lo hacen. En los ca-
sos en que los determinantes no se
desarrollan conjuntamente donde sélo
lo hagan uno o dos de ellos, la ventaja
se vuelve insostenible.

3. ESTUDIOS DE ANALISIS
SECTORIAL

Tomando como referencia el Inter-
net y bases bibliogréficas internacio-
nales como SILVERPLATTER, PRO-
QUEST, La revisién ieérica sobre las
ultimas tendencias en el andlisis sec-
torial no arrojé resuitados que puedan
considerarse como innovaciones. La
mayoria de los resultados que el bus-
cador presenta, corresponden a anéli-
sis de coyuntura y no a un marco per-
manente de referencia. El dato encon-
trado en estas fuentes mas aproxima-
do a lo que la investigacién aqui pro-
puesta requiere fue el de DBK de Es-
pafia, donde es explicito el esquema
de trabajo.
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Para Sallenave (1994, p.75) la tec-
nologia, el mercado, el producto, la
competencia, y de otra parte, el perso-
nal y el capital son los elementos cla-
ves de entendimiento de las amenazas
a la supervivencia de la organizacién.
Por ello, el aporte que se haga al desa-
rrollo de las empresas, en este caso las
microempresas resenadas, apuntara en
el primero de estos tres objetivos: “Su-
pervivencia, rentabilidad y crecimien-
to” {Sallenave, 1994 p.67). Los elemen-
tos mencionados arriba, estén presen-
tes en el sector. Estas son categorias
ya senaladas en Guzman (1998) y Por-
ter (1991) las cuales se irdn repitiendo
alo largo de el desarrollo de este capi-
tulo.

3.1 ESQUEMA DE ANALISIS
SECTORIAL DBK DE ES-
PANA.

Se definen a si mismos como “ la
primera empresa espailola especializa-
da en la prestacién de servicios de
analisis e informacién sectorial. Fun-
dada en 1987, DBK lleva a cabo un
seguimiento continuado de alrededor
de 200 sectores espafloles y portugue-
ses a través de sus diferentes progra-
mas de estudios multicliente, ios cua-
les se han convertido en una herra-
mienta bésica para el conocimiento del
entorno y la toma de decisiones de di-
rectivos de mas de 1.500 empresas in-

dustriales, de servicios y financieras.

[gualmente, “DBK forma parte del
Grupo Databank, integrado, a su vez,
en la Divisién de Business Informa-
tion de SEAT-Pagine Gialle, uno de los
lideres en el mercado europeo de in-
formacion empresarial™'®

ESTUDIO SECTORIAL DBKDE
ESPANA: INDUSTRIAEDITORIAL
(en Espaita)' MAYO 1998.

“INDICE DE CONTENIDOS

Identificacién y segmentaci6n del
sector

Principaies conclusiones. Datos de
sintesis

1. CONTEXTOSECTORIAL

[.I. Situacién del sector en [a Union
Europea. Posicién espafiola

12. Fuerzas competitivas relevantes
y factores clave de éxito

13. Evolucién de la actividad

14. Anélisis de la demanda y estruc-
tura de la distribucién

1.5. Estructura de costes, evolucién
de la rentabilidad y necesidades
de financiacion

1.6. Perspectivas: analisis de amena-
zas/oportunidades y previsiones

2. ANALISIS DE LOS COMPETI-
DORES

2.1. Empresas presentes en el sector.
Localizaciény empleo

22. Titularidad del capital

2.3. Diversificacion, grupos de clien-
tes y canales de distribucién

" Todas las citas son tomadas de la pagina http://www.dbk.es

""" La anotacion de que es en Espafia es nuestra, no aparece asi en la presentacién fuente.
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24. Resultados de la competencia:
cuotas y rentabilidad
APENDICE: INDICE ANALITICO
Y DIRECCIONES DELAS
PRINCIPALES EMPRESAS ” 12

Identificacién y segmentacion del
sector

El estudio empieza segmentando
los distintos grupos de edicién donde
participa la industria, habla de la le-
gislacion que rige al producto en si
(libros) y a la normativa sobre precios
y los descuentos permitidos. Entre
esta estructura de precios, se contem-
pla la incidencia del impuesto al valor
agregado.

Principales conclusiones. Datos de
sintesis

El estudio muestra una descripcién
de cuales son los pafses con mayor
participacién dentro de la industria
comunitaria europea, y como la com-
posicién en Espafia de la Industria, es
especialmente de empresas pequeiias
(més del 50%), con no més de cinco
trabajadores.

Otro aspecto de andlisis reside en
la puntualizacién de las regiones geo-
graficas con mayor participacién (Ca-
talufla y Madrid), el origen de los capi-
tales empresariales as{ como los nom-
bres de las principales compatiias. Ha-
bla también de las estrategias empresa-
riales, enfocadas hacia el exteriory ala
ampliacién de la difusién multimedia.

Se expone sobre el crecimiento de
la demanda. Y la tendencia que trae
desde hace algunos afios. También se
habla de la demanda que hay al nivel
externo y en Latinoamérica. Toca al-
gin aspecto sobre las formas de dis-
tribucién. Y las formas de organizacién
operativa de las empresas.

Los datos son finalmente sinteti-
zados en una tabla donde exponen
como variables relevantes de presen-
tacién del sector a:

Numero de empresas, Numero de
empleados, Numero medio de emplea-
dos por empresa, Produccién, Expor-
tacién, Importacién, Mercado, Expor-
tacién/produccién (%), Importacién/
mercado (%), Tasa cobertura comer-
cio exterior (%),Crecimiento de la pro-
duccién en valor (%), Crecimiento del
mercado en valor (%), Cuota de mer-
cado de las cinco primeras empresas
(%), Previsién de crecimiento anual del
mercado en valor (%).

Situacién del sector en la Unién
Europea. Posicién espaiiola. Analiza-
da a través de la tendencia de estruc-
tura del mercado; los nuevos produc-
tos; los paises con mayor produccién;
y los paises con mayores indices de
lectura. Remata mostrando un par de
tablas conteniendo los principales pai-
ses en cuanto a montos de exporta-
cién e importacién.

Fuerzas competitivas relevantes y
factores clave de éxito. En esta sec-

12 © DBK, S.A. Juan Bravo, 3. Edificio C. 28006 Madrid. Tel.: 91 435 99 11. Fax: 91 577

37 71.
e-mail. info@dbk.es. http://www.dbk.es
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cion se muestra la tendencia de la rela-
cion entre demanda y oferta; el papel
de las exportaciones en la competen-
cia; los productos que se muestran
como los méas dindmicos; los nuevos
papeles de los canales de distribucién;
y la mezcla de mercadeo a través de
“La amplitud del fondo editorial, la
captacién de obras y autores, y la am-
plitud de la red de distribucién”.

Evolucién de la actividad. Basica-
mente estudian las tendencias de la
demanda (para este caso se habla de
atonfa), entre ella las exportaciones.

Anélisis de 1a demanda y estructu-
ra de la distribucién. Las variables con-
sideradas son la participacién demogra-
fica en el mercado estudiado, asocia-
das a las distintas regiones. Para termi-
nar hablando de los canaies de ventas.

Estructura de costes, evolucién de
la rentabilidad y necesidades de Finan-
ciacién. Aqui incluyen lo que el titulo
indica, con célculos hechos a partir de
los ingresos que se reciben y que de-
terminan la rentabilidad. Los costes
son analizados entre sus componen-
tes mas importantes: mano de obra y
costes financieros.

Perspectivas: anélisis de amena-
zas/oportunidades y previsiones. Es-
tas son presentadas a través de las
variables ya expuestas mas arriba.

ANALISIS DE L.LOS COMPE-
TIDORES

Empresas presentes en el sector.
Localizacién y empleo. Entran en jue-
go variables como el nimero total de

empresas del sector; la distincion en-
tre privadas o ptblicas; incluye la lo-
calizacién geografica de las empresas;
y una caracterizaciéon general de su
estructura organizacional.

Titularidad del capital. Trata so-
bre la condicién familiar o empresarial,
nacional o extranjera en la propiedad
de las empresas.

Diversificacién, grupos de clien-
tes y canales de distribucién. Es un
analisis tendencial sobre las estrate-
gias de diversificacién. No incluye
variables nuevas.

Resultados de la competencia:
cuotas y rentabilidad. Considera la
participacién y grado de concentracién
del mercado.

Finalmente, el apéndice incluye las
direcciones dc las principales empresas
vinculadas al sector.

Bésicamente, el estudio enfatiza en
los mismos puntos del anélisis de Por-
ter. La tabla exhibida en la pagina ante-
rior es prueba fehaciente de ello. Res-
pecto al modelo utilizado en esta inves-
tigacién, este ejemplo exhibe una dife-
rencia con la inclusién del posiciona-
miento del sector frente al extranjero,
incluyendo los distintos paises donde
se concentra ia principal competencia.

3.2 THE AMORPHOUS SEC-
TOR CHALLENGE: EU-
ROPEAN EQUITY RE-
SEARCH SHIFTS FROM
COUNTRY ANALYSIS TO
SECTOR ANALYSIS; SUR-
VEY OF FUND MANA-
GERS. (1999) (El desafio
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Fuerzas competitivas

Intensidad

Amenaza de entrada
de nuevos
competidores

Empresas de tamafio medio y grande: baja-muy baja
+ Craciente concentracién de la oferta en torno 2 los principates
grupos editoriales integrados verticaimente.

* Elevadas barreras de entrada: captacion de obras y
autores, desconocimiento de los canales de distribucion,
elevados costes de desarrollo.

Empresas de pequefio tamario: media
* Escasas barreras de entrada y salida.
* Actividad de cardcter irregular.

Intensidad de la
competencia Alta:

* Atonia del mercado nacional.

« Sobredimensién de la oferta de titulos: acortamiento del ciclo de
vida de los productos.

« Agresivas estrategias de precio y promocién: estrechamiento de
los margenes comerciales.

Amenaza de productos
sustitutivos

Productos multimedia (nuevos soportes informéticos y
audiovisuales):

« Baja en el caso de grandes empresas diversificadas.

¢ Alta en el caso de pequenas empresas especializadas en obras
de referencia.

Poder de negociacién
de los clientes

Medio:

* Atonia de la demanaa.

* Pequefias librerias no especializadas: bajo. Atomizacién del
comercio minorista.

* Grandes superficies y cadenas de librerias: medio-alto.
Incremento de su cuota de mercado y endurecimiento de las
condiciones contractuales.

* Progresiva liberalizacién de los precios de los libros de texto.
« Integracién vertical hacia delante de los principales grupos
editoriales: redes de comercializacién propias.

» Saturacion del canal quiosco.

E. Poder de
negociacién de los
proveedores

Medioc-bajo:

* Empresas de antes gréficas: bajo. Atomizacién sectorial,
elevado volumen de pedido de los clientes y amenaza de
integracién vertical hacia atrds de las grandes editoriales.

e Fabricantes de papel: medio. Dependencia de las oscilaciones
en el precio del papel en los mercados internacionales.

¢ Elevada participacién de los derechos de autor en los costes de
desarrollo.

Tabla 1. Industria editorial Espana: fuerzas competitivas relevantes, 1998.

de un sector amorfo: la
investigacion de los

mercados

europeos pasa del ana-
lisis de paises hacia la
investigacion de admi-
nistradores de fondos)

Este estudio, aparecia como pro-
metedor en cuanto a su detalle meto-
dolégico, pero no fue asi. Comprende
mas bien un comentario acerca de las
preferencias de las firmas europeas
respecto a empresas que se dedican a
la investigacion sectorial y de las nue-

de valores
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vas tendencias que apuntan hacia la
investigacion Inter Sectorial en detri-
mento de Ja investigacién de paises.
Metodolégicamente es de sefialar que
la investigacién Inter sectorial parece
ser la tendencia adecuada, ante la cre-
ciente dificultad de clasificacién de
compatlias (Siemens, Alcatel, Banco
Barclays p.e.) en un sector definido.
En este campo es relevante para las
empresas utilizar como ejemplo dc ana-
lisis Inter sectorial el “The European
Intermet Report” . Charles Scott, direc-
tor de investigacion de valores euro-
peos en la empresa “Morgan Stanley
Dean Witter”: “The European Internet
Report representa una pieza capitana
de investigacién inter sectcrial, invo-
lucrando interacciones complejas en-
tre 10 diversos equinos de analisis de
sector”. (Mondellini, 1999)

3.3 WHAT’S IN STORE FOR
WAHID? (¢Qué hay en
la tienda para Wahid?)

En el articulo de la Sra. Ford (1999),
se hace un andlisis sector por sector
de la economia de Indonesia para fina-

les de los noventas, No se trata de un
estudio particular para un tnico sec-
tor como lo que se estudia en este es-
crito, mas bien es un estudio de corte
macro econémico.

Los fenémenos de mayor impacto
han sido la crisis y la devaluacién de
la rupia. Todos los sectores mencio-
nan como principal telén de fondo el
encarecimiento general a partir de esta
coyuntura. Otra de las variables cla-
ves es la corrupeién y pérdida de cre-
dibilidad en el sistema. Al final los plan-
teamientos se basan en ios incentivos
que han hecho resurgir la recién mal-
trecha inversion."

Este informe no hace explicito el
tratamiento metodoldgico exacto que
fue utilizado en su elaboracién. Los
sectores econémicos analizados fue-
ron: Agricultura, banca, consumo, ener-
gia, mineria, cultivos, papel, y teleco-
municaciones.

3.4 MORGAN STANLEY:
GLOBALISATION BE-
COMING A REALITY:
TELECOMMUNICATIO-
NS INDUSTRY ANALY-

3 Como muestra de ello he aqui algunos ejemplos de sectores analizados: Para la agricultura
el analisis enfatiza los buenos sintomas de reactivacién del sector, gracias a [a gran
adaptacior. de los cultivadores al fin de los monopolios y el advenimiento de nuevos
inversionistas, asi como la reduccién de las distorsiones de mercado.

En el sector bancario, se orbita alrededor de la crisis de los bancos “Bali” y el estatal
“Mandiri”. En este sector ha sido fuertemente relevante la crisis de confianza por los
casos de corrupcion y emergen los bancos extranjeros como tnicos confiables y sélidos.
El consumo presenta aires favorables, no los suficientes para recuperar el terreno
perdido durante 'a crisis, pero ¢n lento crecimiento. Esto se dice a partir de una baja en
las tasas de interés que ha mejorado el consumo de la clase media, y un crecimiento del

mercado al detal.
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SIS; TABLES. (2000)
(Morgan Stanley: la glo-
balizacién se convierte
en una realidad: anali-
sis de la industria de
las telecomunicacio-
nes; tablas -2000-)

En este articulo, catalogado como
de analisis industrial, se comenta so-
bre la situacién de la globalizacién de
fusiones en el sector de ias telecomu-
nicaciones, siendo un estudio de caso
de ese tenémeno especifico y no el
analisis total del sector. En efecto, se
habla de como el fracaso de la fusién
entre World com y Sprint, nimero 2 y
nimero 3 entre ias compailias de larga
distancia de EE.UU. por los problemas
de regulacion antimonopolio en este
pais y en Europa, no disminuir4 el auge
de la fusiones en el sector. El estudio
menciona a Deutsche Telekom y a Bri-
tish Telecommuanications como COM-
PETIDORES en aras de conseguir fu-
siones con las mas arribas menciona-
das. Los puntos centrales de andlisis
son Jas REGULACIONES antimonopo-
lios, LA ESTRUCTURA DE LOS MER-
CADOS (lareciprocidad en las relacio-
nes comerciales, las restricciones al
ingreso de compailiias con participa-
cién accionaria de estados extranjeros)
y la perspectiva de NUEVOS PRO-
DUCTOS: latecnologia inaldmbrica.

3.5 WATER SUPPLY & DIS-
TRIBUTION EQUIP.
(MOR) (Suministro de
agua y distribucién de

equipos, modelo MOR:
mirada panoramica
del mercado)

En este estudio llamado “water su-
pply & distribution equip. (mor)” (Me-
neses, 1999) hecho para el Ecuador, se
utiliza una metodologfa que sus auto-
res llaman formato de “reporte de revi-
sién de mercado” (Market Overview
Report -MOR- format) como una forma
breve de presentacion del formato de
“andlisis de sector industrial” (the In-
dustry Sector Analysis —[SA- format).
Este formato es usado por la organiza-
cion “Strategis” de Canadé, que se en-
carga de compilar informacién para in-
versionistas relacionados con ese pais.
Este es el més parecido al contenido del
estudio tratado en el presente trabajo.
La metodologfa no estd explicita e, in-
fortunadamente, :a busqueda dentro del
mismo portal solo muestra aplicaciones
y ninguna metodologia en propiedad.

Los elementos que el estudio ecua-
toriano exhibe son: panorama general
del mercado de oferta de agua y distri-
bucién de equipos donde se plantean
cuales son sus principales relaciones
generales, sus perspectivas y el com-
ponente local - importado. Posterior-
mente explica la naturaleza de los prin-
cipales oferentes del mercado, donde
tiene un componente casi total de las
municipalidades con nacientes incur-
siones del sector privado, especialmen-
te a través de las concesiones. Toca
aspectos sobre las instituciones que
financian al sector y los demandantes
con sus determinantes.
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Las tendencias del sector son in-
cluidas a través de las tendencias de
los principaies proveedores (siendo
EE.UU. el mas importante) y las pers-
pectivas de crecimiento sectorial. En
los primeros, como es de esperarse, se
explican las posiciones de dominio por
medio de variables como los costos, y
las facilidades de entrega. Entre los
proveedores, se habla de los EE.UU.
como los més importantes, de los pro-
veedores nacionales y los “terceros
paises”. Al final hablan de que es una
buena proyeccion, intentar produccién
nacional de los insumos del sector. Fi-
nalmente, el estudio remata hablando
de algunas generalidades del marco
legal y sugiere la asesoria de firmas
ecuatorianas especializadas para aco-
gerse al mismo.

Este informe recalca algo ya trata-
do en la metodologia usada por DBK,
la inclusion del sector externo. Por lo
demas las disiintas categorias enca-
jan en el esquema citado por Porter.

3.6 GUIDE TO MARKET RE-
SEARCH AND ANALY-
SIS (Guia para el anali-
sis e investigacion de
mercados)

Una ultima revisién llevé a el Ca-
nada Business service centres -
CBSCs- (2001) donde se ofrece una
“guia para la investigacién de merca-
dos y analisis” (guide to market resear-
ch and anélisis) a través de preguntas
claves para dar el paso inicial en el ca-
mino a seguir para la preparacion pos-

terior de un plan de marketing. Es ba-
sicamente una gufa para conocer clien-
tes y competidores. De forma sintética
pueden resumirse sus puntos de ana-
lisis asi:

Cliente (haciendo preguntas sobre
los grupos objetivo, la influencia so-
bre la decisién de compra, la frecuen-
cia, las preferencias y las necesidades
entre otras); Producto o servicio (; has-
ta donde se satisface al cliente? espe-
cificaciones sobre las claves de su pro-
ducto o servicio, ciclo del producto,
tendencias, regulaciones, empaque
entre otros); competencia (No solo la
actual sino la potencial. Indagando
sobre las fortalezas y debilidades de
los competidores, sus participaciones
en el mercado etc.); mercado objetivo
(cuanto mide? Que limites tiene? Que
cambios le sobrevienen? Entre otros);
canales de distribucién (métodos vro-
pios y de la competencia, financiacion
de los canales, costos); precio (noder
de mercado para los precios, precios
de la competencia, discriminacion de
precios entre otros); promocién y ven-
tas (medios de publicidad propios y
de la competencia, posicionamiento de
la marca, en general lo que persuada al
comprador); fuentes primarias y se-
cundarias para adquirir la informacion.

Este, de marcado énfasis mercado-
tecnista, agrega una observacioén me-
todol6gica entendible cuando se pien-
sa que el usuario de la gufa no esta
inmerso en el medio académico sino
netamente de valores. La inclusién de
un concepto sobre “fuentes primarias
y secundarias” viene a ser un derrote-
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ro de manejo de las fuentes de la infor-
macion, bien sea tomada directamente
por el investigador o de instancias ex-
ternas. No se cree necesario hacer esta
salvedad que mas que ser una criterio
de anélisis es una sefia de método.

Al final, la gran conclusién es que
el esquema propuesto por Porter al-
berga casi latotalidad de los lineamien-
tos que estos modelos de referencia
plenamente actualizada contienen. Tal
como se vino analizando, quiz4 su mejor
complemento se concrete cuando sea
incluido més claramente el papel gu-
bernamental en funcién de agente de
la demanda, y las influencias que so-
bre los sectores ejerce el sector exter-
no.

4. CARACTERIZACION DEL
MERCADO DE LAS MI-
CRO EMPRESAS DE IN-
GENIERIA DE PROYEC-
TOS SECTOR HIDRAULI-
CO EN SANTIAGO DE
CALI

La caracterizacién se construye a
partir de las posibilidades de informa-
cién pertinente disponibles en la ciu-
dad. Para tal fin se consultaron basi-
camente a la Camara de Comercio, a
Acodal, capftulo occidente (asocia-
cién colombiana de ingenieria sanita-
riay ambiental), a dos empresarios del
sector y una representante de la aca-
demia.

En primera instancia la Doctora
Patricia Torres Lozada, Ing. Sanitaria.
Doctora en Ingeniera Civil en el area

de Hidrdulica y saneamiento. Profeso-
ra Universidad del Valle, Facultad de
Ingenierias. Luis Mario Becerra Apon-
te, ing. Electricista, MBA. Experto en
calidad total, microempresario del sec-
tor Ingenieril. Gerente de Calidad de
occidente, tinica empresa del sur occi-
dente colombiano avalada por Bureau
Veritas (organizacién con presencia en
132 pafses, fundada en 1892) para im-
plementar sistemas de aseguramiento
de la calidad. Entre los clientes de Ca-
lidad de occidente figuran Siemens,
Alcatel, Servicios y asesorfas, proyec-
tar, Constructora Klahr, Premolda, Ser-
viespeciales, famic, Rimax, Centelsa.

Igualmente, Ignacio Restrepo y
Jorge Sarmiento, Director y sub Direc-
tor respectivamente de Acodal (Aso-
ciacién colombiana de Ingenierfa sa-
nitaria y ambiental), seccional occiden-
te y Jairo Alberto Hincapié, Ingeniero,
Gerente operativo de [.S.B. Ltda., re-
conocida empresa del sector hidrduli-
co.

A partir de estos datos, se analiza
la pertinencia de la inclusién de las
variables expuestas en el anélisis del
sector hidraulico de Cali.

Cabe recordar que la propuesta que
se presenta a continuacion no es una
réplica de la propuesta porteriana.
Como se mencioné al inicio del capitu-
lo4.1, el modelo de la cinco fuerzas ha
sido el insumo principal pero no el
unico. Atendiendo la clasificacion ci-
tada de Guzman en la pdgina 2, se trata
al mercado de factores y al sector go-
biemo como categorias aparte de las
otras fuerzas dada la importancia que

CRITERIOS DE ANALISIS PARA ESTUDIAR LOS ASPECTOS SECTORIALES...



revisten. El primero, porque el papel
de las empresas como oferentes de un
mercado de bienes y servicios se in-
vierte y por consiguiente la légica de
su comportamiento. El sector guber-
namental, toda vez que es el estado un
agente como ningin otro, con la mi-
sién de regular la actividad politica,
econémicay social, y con una capaci-
dad tinica de demanda, que en muchos
casos, es el principal sustento de em-
presas del ramo.

4.1 COMPETIDORES POTEN-
CIALES

Los hechos sugieren que no es di-
ficil la entrada al sector, sin embargo,
hay dos factores que marcan una ba-
rrera al respecto: De una parte, no to-
dos los negocios que aquf se planteen
son obligatoriamente atractivos, si se
habla de un regadio para una finca o
casos muy particulares, eso no es su-
ficiente para sostener un oferente en
el mercado, los mejores negocios, los
mas grandes, quedan en manos de
quienes ostenten un goodwill de tra-
yectoria y, mejor aun si tienen certifi-
cacién de calidad. De otra parte, los
mejores proyectos por lo general tar-
dan mas de noventa en dias en ser
pagos, esto solo lo pueden soportar
las empresas con una importante base
de capital.

Esquematizando las propuestas
anteriores, se puede hablar de que las
barreras para ser analizadas en este
estudio sectorial, vienen asociadas
efectivamente a LOS COSTOS que
implica el ingresar y sostenerse en el
mercado. Estos se expresan inicialmen-
te en el valor que tiene LATRAYEC-
TORIA de la empresa, ante todo al
momento de competir por medio de li-
citaciones, sin que pueda llamarse a la
preferencia por las empresas con tra-
yectoria lealtad a lamarca'*. Porque la
lealtad acude en alto grado a factores
de subjetividad que aqui parece que
no se presentan tan intensos, sino que
el goodwill o la certificacion de cali-
dad, son criterios objetivos, que son
conmensurados en la calificacién de
propuestas en licitacién. Sobre esta
lealtad hay que hacer otra considera-
cién, algunos clientes se suscriben a
los ingenieros y no a sus firmas y cuan-
do estos salen de ellas, los clientes los
siguen, pero para los casos definidos
sin criterios objetivos. En otras pala-
bras para los negocios menos atracti-
VOs.

Habiendo replanteado el criterio
“lealtad a lamarca” y reemplazandolo
por “trayectoria de la empresa”, que-
da por examinar “ventajas de costo
absoluto” y “economias de escala”.

Las ventajas de costo absoluto
surgen inicialmente en este caso, no

" Sin embargo, parece que en los mantenimientos, se sigue contratando a la empresa que
lo haya venido haciendo, hasta donde los costos lo permitan. En Otras ocasiones, los
clientes sienten preferencia por las empresas que les han ayudado a diseriar las condiciones
técnicas de los pliegos de peticiones de las licitaciones o busquedas de oferentes. No

obstante, esto se sintetiza en ¢l goodwill,
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necesariamente por una mejor técnica
de produccién — lo cual no se descarta
-, sino por una variable que no ha sido
considerada: la capacidad econémica
de las organizaciones que les permita
continuar funcionando aun cuando el
pago de los proyectos sea tardio. Las
experiencias del mercado llevan a pen-
sar esto, la irregularidad del mercado
(donde no hay un flujo predecible de
ingresos) freate a los costos fijos que
tienen que asumir las organizaciones,
ha llevado a que muchas empresas en-
traran en 1liquidez, imposibilitAndolas a
asumir nuevos proyectos para final-
mente caer en el cierre. Hasta se han
presentado, unas escasas situaciones,
donde han vencido quienes han traba-
jado sin anticipos, recibiendo el pago
solo al final de la obra, lo cual es insos-
tenible para la gran mayorfa de las em-
presas, cuando la ejecucién es grande.
Otra ventaja de costo absoluto, se
halla al pensar que el sector, obede-
ciendo a su caracteristica de ser de
servicio, se fundamente en el conoci-
miento humano, el humanware. La for-
taleza de la mayoria de estas empresas
no radica en sus materiales o tecnolo-
gia que es de acceso comun, sinoen la
calidad y conocimientos de sus inge-
nieros. Esta es una fuerte barrera de
entrada para quienes apenas incursio-
nan sin demasiado recorrido y stock
de conocimiento en que apoyarse.
Respecto a las Economias de es-
cala, se descarta este criterio, puesto
que las empresas del sector se dedi-

can a actividades netamente de servi-
cios: o bien haciendo los disefios y
montajes, o bien distribuyendo los in-
sumos y equipos. Por la naturaleza de
estas actividades, no es posible hacer
produccién en linea. Asi mismo, no es
frecuente el otorgamier.to de descuen-
to0s significativos en las compras, por
lo temporal de los proyectos, y de pre-
sentarse no hay discriminacién a fa-
vor de uno u otro oferente, lo cual no
significa ventaja competitiva para al-
guno en particular.

Microeconémicamente, se habla
de costo fijo promedio relacionando el
volumen de produccién con los cos-
tos fijos totales. S6lo en lamedida que
se presente un mayor nimero de pro-
yectos a ejecutar, se podré decir que
hay una disminucién de costos fijos
promedios, pero este no es un com-
portamiento constante ni que depen-
da de redisefios de planta o flujos,
puesto que las obras son perentorias
y puede pasar tiempo sin que haya
nada por hacer. Solo a través de una
serie de tiempo se podré decir que se
presentd tal disminucién pero sin po-
der normalizarla como una relacién
unica de invariables relaciones univo-
cas.

Finalmente, mirando hacia los ca-
nales de distribucién, estos no consti-
tuyen una barrera de entrada. Toda
vez, que la prestacion del servicio se
hace de forma directa y practicamente
la mayoria de los implicados contrac-
tualmente entran de lleno en éste.
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4.2 RIVALIDAD ENTRE COM-
PANIAS ESTABLECIDAS

La participacién en el mercado es
el objetivo de la disputa entre las dis-
tintas empresas del sector. Esta parti-
cipacion ha sufrido serias modificacio-
nes a raiz de los recientes recortes en
el gasto publico y la crisis del sector
de la construccion, que arrastra ya mas
de un lustro, las empresas han visto
disminuidas las posibilidades de ac-
ceso al mercado y, peor aun, est4 en
juego su permanencia. Hay que escla-
recer que el grueso de las contratacio-
nes las logran las constructoras civi-
les, y estas a su vez sub contratan a
las empresas del sector hidraulico.

El sector hidraulico'®, estd com-
puesto por pocas firmas, constituidas
formalmente, siendo unas tres de ta-
mafio considerable las que dominan el
mercado de las obras, considerando
en conjunto el sector. Pero al pie de
éstas, coexisten unas pocas firmas mas
pequefias'®, aunque el caso més fre-
cuente es el ofrecimiento de servicios
por parte de agentes individuales de
las variadas profesiones. En efecto,

dentro del sector hidréulico, se invo-
lucran los Ingenieros sanitarios (esa
es la naturaleza de su profesién); In-
genieros Electricistas (quienes mane-
jan montajes y terminan expandiéndo-
se al sector); Ingenieros mecanicos
(por sus vinculos con los equipos que
se trabajan) y parece ser que el caso
mas abundante es el de los Ingenieros
Agricolas, que por su campo de ac-
cién rural terminan ofreciendo solucio-
nes integrales donde incluyen la parte
hidraulica. Esto sin contar con los téc-
nicos empiricos que aprenden los ve-
ricuetos de un oficio que a través de
los aflos no ha cambiado sustancial-
mente y al final ofrecen sus servicios;
Y las ferreterias que ademas de vender
los insumos y equipos, sirven de in-
termediarios y contactan a posibles
ejecutores de obra. Sin embargo, hay
que insistir en que el sector es de tan
amplia gama de actividades que las
empresas pueden ser del mismo sec-
tor hidrdulico y no ser competencia,
pero se tratan en conjunto porque po-
tencialmente todas pueden involucrar-
se, de una forma u otra, en toda la am-
plitud del sector.

'S Incluye empresas con objetos referidos a: diseflo de plantas de tratamiento de aguas,
control de calidad del tratamiento de agua potable, disefios de acueductos y alcantarillados,
mantenimientos de redes hidr4ulicas; mantenimiento y operacién de plantas de
tratamiento; [nstalacién y mantenimiento de motobombas; montajes hidrdulicos para
el campo; Es tanta la heterogeneidad dentro de lo hidréulico que aparece otra definicion:
el subsector de instalaciones hidraulicas y sanitarias para Acodal y no abarca todo. En el
hay firmas que hacen tanto el diseflo como las construcciones. Se encargan de montar la
tuberia, disefiar la piscina, dar las especificaciones de la bomba, hacer el sistema
contraincendio, disefiar €l sistema de trampa de gases de los lavaderos de carros, “estas
obras caracterizan ¢l sub sector, que es sofo uno de [os muchos componentes de la
ingenieria, de ellos tenemos algunos afiliados.” (entrevista con [gnacio Restrepo)
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En este gremio existe Acodal, que
agrupa a los profesionales encargados
por naturaleza: los ingenieros sanita-
rios, aunque no excluye a otros profe-
sionales, siempre que estos se dedi-
quen al sector hidraulico. De hecho
cuenta con firmas constructoras entre
sus asociados. Esta asociacién brinda
asesoria y capacitacion sobre la tema-
tica, gestiona legislacién y actia como
organismo de contacto entre los de-
mandantes y oferentes del servicio.

La estructura competitiva se ase-
meja a un mercado de libre competen-
cia con tendencia a la competencia
monopélistica'’ . La informacién sugie-
re que la abundancia de oferentes im-
pide el control sobre la fijacién de pre-
cios por parte de alguna o varias de
las empresas del sector y més bien, se
presenta una interaccién entre los de-
mandantes y estos donde hay la opor-
tunidad de buscar mejor opcién.

Las motivaciones que conducen
a los demandantes seran expuestas
mas adelante en el acépite correspon-
diente.

El mercado est4 compuesto por
muchos oferentes individuales, unas
pocas microempresas (la informacion
no da cuenta de més de dos) formal-
mente constituidas y aproximadamen-
te tres empresas grandes. De acuerdo
con la escala del montaje que se quie-
ra hacer, los demandantes acudirén a
uno u otro tipo de empresa. Si el mon-
taje es de soluciones muy particulares
para casos individuales de caracterfs-
ticas familiares y no comunitarias, se
acude al oferente individual, profesio-
nal o no; para soluciones comunita-
rias de poca escala (como colegios,
edificios pequerios, veredas y cosas
del mismo tipo) se acude a las microe-
mpresas y, finalmente los grandes mon-
tajes y los grandes proyectos civiles
son obtenidos por las grandes del
ramo.

Luego aparece una complicacién
adicional: las empresas grandes acos-
tumbran a sub contratar a las més pe-
quefias, asf las cosas, hay que aclarar
que el mercado esté4 sub dividido, y el
campo de estudio se ubicé en las mi-

s p.e. “En estos momentos hay varias empresas, pero no formalmente constituidas.

Podia dictar una que era competencia muy fuerte, pero desaparecio, era “técnica
hidraulica”. Tengo entendido que “motobombas y equipos” también tiene
mantenimientos y es competidor en esa area, no se en que proporcion. Ignacio Gomez
y compailia, esa es la empresa mas grande distribuidora” (entrevista a Jairo Hincapi¢)
[.S.B:, Ltda.; Aguas Ltda.; [ngesan, [san Ingenieria, Hidraulica Sanitaria; Julian Caicedo
(actlia individualmente), Hidranics (tal vez la mas fuerte y antigua); Procesco;, Colpozos
es el gigante del sector, pero mas enfocado a la perforacion de pozos y distribuciéon de
equipos. En piscinas esta Puraguas, Edospina, Trataguas, Acuaquim.

Es de tener en cuenta que el sector y su estructura dan las bases para “la eleccion de una
estrategia competitiva” porque a través de la “estructura del sector” y del
“posicionarniento dentro del sector” una empresa se proyecta. (Porter, 1991. Pg. 64)
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croempresas, donde la estructura, en-
tonces, es semejante a la libre compe-
tencia — oferentes y demandantes pre-
cio aceptantes; incapacidad individuai
para alierar el mercado - .

Pero, ya se habia hablado del go-
odwill y la trayectoria de las empresas
como uno de ios elementos que puede
inclinar la balanza a favor, primordial-

mente en (os grandes negocios donde
se decide la contratacion por licitacion.
Cuando se habla de solucicnes de es-
cala mas pequeiia, no quiere decir que
todas sean absolutamente reducidas,
hay montos de alguna consideracién
en juego en varios casos, por lo tanto
puede haber atencién también al go-
odwill y a la trayectoria como criterios
de eleccion, toda vez que esto no en-
carezca excesivamente los costos. Al
aparecer estos dos criterios dentro del
mercado de las microempresas, la libre
competencia va tomando matices de
competencia monopdlistica, porque
aquellos que ostenten mejores califi-
caciones, romperan la supuesta homo-
geneidad de los trabajos, y ofrecen
productos diferenciados capaces de
capturar un segmento de demanda,
con cierto poder monopolistico den-
tro de él. Los menores beneficios por
la rebaja de precios, sugeririan una
competencia m4s intensa. Pero esto es
atenuado por otros sintomas que indi-
can lo contrario: Poca o nula inversion
en publicidad e I&D, y bajos gastos
de ventas.

Para las condiciones de demanda,
se puede hacer una consideracién que
atodas luces aparece: El gran momen-

to termind, la fuerte recesién que afec-
ta al pafs ha sido especialmente cruen-
ta en el sector de la construccion, y
todos los proyectos vieron seriamen-
te disminuida su magnitud. Otra mani-
festacion de la crisis, se encuentra en
el hueco fiscal, no solo el gigantesco
déficit que ha venido oscilando alre-
dedor del 5% del PIB en los ultimos
afos, sino (as exigencias def FIMI de
reducirio severamente, estas cosas
han hecho que la inversién fuera re-
cortada dejando de ejecutarse proyec-
tos de infraestructura, entre ellos edi-
ficaciones y acueductos. Al final, ha
llevado a que las empresas, grandes y
pequeiias, acepten casi cualquier pro-
yecto que se presente, para mantener-
se en el mercado. Y que muchos ofe-
rentes hayan tenido que salir, cosa que
puede conducir a algiin grado de con-
ceniracion, entre quienes logren so-
brevivir.

Las barreras de salida del sector
aparecen como salvables, ante la pre-
sencia de maquinaria y equipos comu-
nes a otras actividades ingenieriles o
de construccién es posible venderlos
y aun cuando su valor comercial sea
poco, es razonable pensar que su vida
util ha compensado la inversién he-
cha. Ademds el material utilizado es
obsoleto y no puede esperarse dema-
siado salvamento econémico de €. El
material especializado que pueda ha-
ber, es posible venderlo a los otros
muchos oferentes que existen en el
mercado. La principal barrera de salida
la constituye el nivel de endeudamien-
to, incluidos los costos laborales, pero
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es factible en el remate conseguir lo
suficiente para pagarlos. Quedan des-
cartados los vinculos emocionales
para sostener empresas en este cam-
po, aun a costa de los beneficios eco-
némicos y el pensar en la relacion es-
tratégica con otras unidades de nego-
cios tampoco es barrera de salida: es
facil colegir que las organizaciones que
incluyen la actividad hidréulica, den-
tro de un marco maés grande de diver-
sificacidn, la utilizan como alternativa
casual y por lo tanto prescindible, para
quienes es esta su linica actividad, no
hay relacién estratégica marcada, es
simplemente el sustento principal.

4.3 PODER DE NEGOCIA-
CION DE LOS COMPRA-
DORES

Es claro que la demanda esté inclui-
da dentro del segmento de la construc-
cién, porque los montajes hidraulicos
hacen parte de las instalaciones que
completan las obras. Elciclo recesivo
de la construccién ha hecho decaer esta
demanda, y como ya se explicé, la crisis
fiscal también. Excepto en los manteni-
mientos, por su propia naturaleza, los
compradores de este sector buscan
esencialmente constructores.

La demanda del sector hidraulico
para las microempresas exhibe una
composicion heterogénea. Las contra-
taciones van desde los grandes ma-
croproyectos hasta las soluciones in-
dividuales. En el primer grupo se en-
cuentra que €l principal contratista ha
sido El Estado, pero a raiz de ia vigen-

cia de las concesiones, ¢l Sector Pri-
vado ha ido desplazando al ente esta-
tal. Los demandantes privados estan
compuestos por grandes empresas
industriales, los ingenios, los centros
de recreacién, los constructores de
complejos habitacionales. Este grupo
es el que basicamente demanda servi-
cios de construccién, y las contrata-
ciones iniciales se hacen con empre-
sas dedicadas a la ingenieria civil, que
luego se convierten en los clientes de
las empresas objeto de estudio. Anali-
zando, las relaciones que de aqui sur-
gen, se concluye que el poder de ne-
gociacion de estas empresas civiles es
grande, por lo general son inmensas
firmas que condicionan a las peque-
fias firmas hidréaulicas. La ausenciade
tablas y tarifas para los servicios que
se prestan, asf como de la no conside-
racién de los criterios para establecer-
las — por que las posibilidades de me-
dicién sf estn presenten — convierte
a los oferentes en entes sujetos al re-
gateo y por tanto disminucién perma-
nente de precios. Habria una contra
tendencia cuando la diferenciacién en
el ofrecimiento de una entidad hiciese
justificar que el precio no sea menor.
Cuando el proyecto es netamente
hidraulico, bien sea construccién o
mantenimiento, el poder sigue resi-
diendo en el comprador. La contrac-
cién del mercado y la abundancia de
prestadores del servicio dan la posibi-
lidad de que los precios bajen ostensi-
blemente y que haya busqueda de
mejores oportunidades donde muchos
oferentes bajen al maximo sus precios.
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Ahora cuando se habla de las obras
contratadas por licitacién, ia situacién
no difiere mucho pero por causas dis-
tintas: una licitacién es muy precisa
en sus exigencias, y por lo tanto el as-
pirante simplemente debe cumplir con
el perfil exigido, y estas exigencias na-
cen del demandante. No obstante, hay
obras relativamente grandes no entre-
gadas por licitacién, y en ellas entra a
jugar papel preponderante los contac-
tos y relaciones que tengan los miem-
bros de las empresas.

En cuanto a los mantenimientos,
los demandantes han reducido la fre-
cuencia de estos aun corriendo el ries-
go que esto implica, o entregdndose
solo a actuar reactivamente reparando
los daflos y no previniéndolos con tal
de mantener los egresos bajos.

Cuando son pequefios demandan-
tes, estos priorizan los costos por en-
cima de la calidad, en este segmento
se halla al sector rural en parcelas indi-
viduales, a soluciones veredales, o
pequefios complejos habitacionales.
En éstos también se presenta la reduc-
cién en los mantenimientos.

De los puntos que se exponen en
el modelo de Porter, es clara la relacion
entre la exposicion hechay la posibili-
dad de traslado entre unos oferentes
y otros. Por lo expuesto, no aparece el
mercado como tendiente al oligopso-
nio y menos atin que uno solo de los
demandantes sea el que adquiera gran-
des “cantidades” del servicio, porque
aunque se pudiera pensar en el estado
como asumiendo este rol, el estado no
es unidimensional y las contratacio-

nes las efectian sus distintas depen-
dencias administrativas o territoriales.
De nuevo, la perentoriedad de los pro-
yectos hace que a los demandantes
no les interese convertirse en firmas
prestadoras del servicio, y en el caso
de los grandes contratistas civiles, re-
sulta mas rentable y 4gil acudir al out-
sourcing con éstas empresas que asu-
mir costos fijos adicionales.

4.4 PODER DE NEGOCIA-
CION DE LOS PROVEE-
DORES

Los proveedores son variados,
por lo amplio del sector. Los requeri-
mientos incluyen cosas tan variadas
como Tuberia pesada, tuberia peque-
fia, bombas y motobombas, instrumen-
tacion (4rea altamente especializada),
accesorios, valvuleria.

Ahora bien, evidentemente el ins-
trumental que se usa es comin a mu-
chas actividades, pero obviamente los
insumos y equipos hidrdulicos son
propios del ramo. Por lo tanto el poder
de los proveedores puede acrecentar-
se a partir de esta consideracion pues-
to que no hay posibilidad de acudir a
cosas distintas a lo hidraulico, con-
tando con la atenuante de que los pro-
veedores son varios. Pero, hay que
aclarar que los proveedores son de dos
categorias, de una parte se tiene al dis-
tribuidor de ferreterfa que actia de in-
termediario entre el contratistay el pro-
ductor y de otra, al gigante productor
con su propio cuerpo de ventas. Estos
gigantes son empresas como Pavco,
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Ralco, DHM y son quienes imponen
las condiciones frente a las pequefias
firmas, ademas de ser el sustento de la
tecnologia. El uso de mejor tecnologia
depende de la provisién que de esta
hagan estas grandes empresas.

Otro factor que puede hacer crecer
este poder, radica en la poca importan-
cia relativa de las empresas frente a
los proveedores. Se insiste en que es
relativa, toda vez que por ser varios
los demandantes, especialmente repre-
sentados en los agentes individuales,
tal o cual no representa un peso fun-
damental para cada proveedor, segin
la informacién ni siquiera los mas gran-
des. Esta situacién se revierte, cuan-
do el demandante acude al proveedor
ouscando elementos para una grau
ob:a, dada la variedad de proveedo-
res, es el cliente quien condiciona en
alto grado los pagos y los descuen-
tos, este poder es muy coyuntural.

Ahora bien, el que los equipos sean
especiaiizados no acentia el poder de
los proveedores. La mediana abun-
dancia de importadores y la disponibi-
lidad de equipos que quedaron des-
pués de la época del gran boom de la
construccién, hace que su disponibi-
lidad sea amplia, sin que nadie pueda
ejercer presion con estas cosas.

Otra manifestacién del poder de los
proveedores tiene lugar en la compe-
tencia que estos hacen a sus mismos
clientes. Cuando los proveedores ofre-
cen los equipos e insumos, usualmen-
te ofrecen contactar con personas o
entidades que se dedican a los monta-
jes y mantenimientos, en algo que no

es propiamente integracién vertical
hacia delante pero que acarrea los mis-
mos efectos respecto a quienes no son
beneficiarios de estos “‘contactos”. Sin
embargo, en su mayoria no parece po-
sible que terminen convirtiéndose en
empresas de ingenieria por que son
esencialmente comerciantes, no inge-
nieros, y adolecen de falta del conoci-
miento de éstos. Solo los gigantes
(que no pasan de cinco) pueden ha-
cerloy para el nicho de mayor escala.

Finalmente, el poder de los provee-
dores se ve un poco menoscabado
ante la posibilidad que tienen las em-
presas del sector hidrdulico de con-
vertirse en proveedores también. De
hecho, la gran mayoria de quienes son
empresas y no oferentes individuales,
buscan representar alguna firma fabri-
cante de los equipos e insumos para
mermar la dependencia y ofrecer pa-
quetes integrales de soluciones de este
tipo, teniendo a su favor ei conocimien-
to técnico que les permite elegir con
precisién los requerimientos. Su bus-
queda apunta a ser comercializadores
y no productores, toda vez que los
productores son empresas gigantes-
cas, muchas veces multinacionales,
con toda la infraestructura montada 'y
el acervo cognoscitivo y el manejo de
economias de escala donde las barre-
ras de entrada son poderosas.

4.5 AMENAZA DE PRODUC-
TOS SUSTITUTOS

El tratamiento que se le ha dado a
los distintos agentes que aparecen
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como oferentes en este mercado ha sido
el de un solo conjunto como “oferen-
tes”, entonces no es posible hablar de
sustitutos entre ellos. Como reempla-
zar un servicio tan puntual por otro de
naturaleza distinta? Quiza, entre los
potenciales sustitutos estarfa la pro-
visién de agua embotellada o trans-
portes de esta por medios distintos a
las redes, pero no aparece muy claro.
Aunque al final van a satisfacer la mis-
ma necesidad de alcance del liquido,
pero este tipo de sustituto le compete
mas a las distribuidoras y manejado-
ras de redes que a sus constructoras,
por lo tanto no es claro incluir esta
consideracion entre las variables que
muevan el entorno de las micro empre-
sas del sector hidraulico.

4.6 MERCADOS DE FACTO-
RES

Por ser las empresas referidas, en
general, compafiias limitadas o simple-
mente oferentes individuales, acuden
al sector financiero en busca de prés-
tamos o sobregiros, cuando el aporte
de sus propietarios no alcanza. Es evi-
dente que su poder no es comparable
al de las entidades financieras y su rol
se limita a aceptar las condiciones que
estos prestamistas impongan. Son cla-
ramente precio aceptantes del merca-
do de capitales. Entonces dentro de
este mercado de factor capital, no es
sorpresivo ni se necesitan demasiadas

pruebas para aventurarse a afirmar que
el sector intermediado (entiéndase
sector financiero) es la fuente princi-
pal de recursos para las empresas ob-
jeto de estudio, y es claro que ellas no
tienen posicién dominante ni como
conglomerado y menos aun individual-
mente. Por lo tanto son precio acep-
tantes (sabiendo que el precio de este
mercado es la tasa de interés) y ac-
than como demandantes de una es-
tructura oligopdlica, donde el centro
de poder aparece mas alla de la fronte-
ras de su campo de accidn, ya que las
politicas de las instituciones financie-
ras son determinadas para el radio na-
cional y no existen claras evidencias
de endogeneidad regional'® que su-
gieran pensar en la existencia de pa-
quetes de servicios financieros indi-
vidualizados. El comportamiento de las
tasas de interés, mantiene una tenden-
cia a la baja y se espera que hacia el
futuro las politicas anti recesivas con-
tinien fomentando este descenso.
El mercado laboral aparecen estas
empresas inicialmente, en situacién
similar a la del anterior mercado. Inclu-
sive aquf el poder de mercado es mu-
cho menor, puesto que el mercado la-
boral es mas inflexible que el mercado
de capitales. Las empresas estan obli-
gadas a asumir los costos laborales
minimos que la ley establece como
derechos innegociables e irrenuncia-
bles por parte de los trabajadores. No
obstante, el papel de los oferentes, no

'® Al respecto Carlos Tello Castrillon abordo el tema en su escrito de 1997
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presenta la estructura de pocos ofe-
rentes, propia del oligopolio, su papel
es mas semejante al de un mercado
competitivo con rigidez de precios a la
baja, y distintas cualificaciones indi-
viduales, lo que impide hablar de un
producto homogéneo (es decir, de una
fuerza de trabajo homogénea) que haga
indiferente contratar cualquier perso-
na. Hacia el futuro pueden encontrar-
se dos contra tendencias salariales, de
una parte peticiones continuas por
parte de los empresarios con la inten-
cién de flexibilizar y disminuir los cos-
tos salariales, y de otra parte la mu-
chas veces argumentada afirmacién del
papel motivador del salario como ele-
mento que ayuda a mantener una fuer-
za laboral motivada y de relativa per-
manencia en la organizacién.

Pero el mercado del factor trabajo
presenta una variante especial: la con-
tratacion temporal. No existe una tabla
que normatice los precios del factor
trabajo y cada quien va contratando
de acuerdo a la tendencia histérica del
caso que se trate, por lo tanto un an4-
lisis detallado de este mercado facto-
rial deberd incluir las tendencias de
precios. De cualquier forma, las empre-
sas obtienen asi un poco mas de con-

trol sobre este factor, puesto que cuen-
tan con la ventaja de encontrar varias
personas capacitadas para las labores
que las obras requieren. Sin embargo
esto no obsta, para que aquellos me-
jor capacitados y experimentados, dis-
minuyan este control.

4.7 ELESTADO

Queda por adicionar a lo que ya se
ha dicho sobre el estado, que existe
intencién por parte de la autoridad
monetaria de bajar las tasas de interés
y mantenerlas bajas'®. No obstante, la
parte mas interesante se encuentra al
analizar el gasto publico. En efecto,
gran parte de las demandas de los ser-
vicios que ofrecen estas empresas son
hechas por el estado, y cabe esperar
una restriccion en obras nuevas obe-
deciendo a !a politica de austeridad
fiscal y de equilibrio del déficit del
sector publico®® . Como hecho deriva-
do de esto, los impuestos subirén ge-
nerando un ambiente de constante in-
certidumbre y de menoscabo de la ca-
pacidad de inversion de las organiza-
ciones. Para el comercio exterior, pue-
de preverse una posibilidad mayor de
penetracién en otros paises, especial-
mente del drea andina, ante la tenden-

' Mauricio Cabrera Galvis, escribe un articulo interesante al respecto en “emisién para
bajar la tasa de interés” (Portafolio, 30-I-01 p. 31)

®  pe. “para este aflo se deberd llegar a un déficit del sector publico consolidado igual al
2.8% del PIB” lo que significa una disminucion respecto al 3.6% del 2000. “hace
también parte de los compromisos, el programa de adelgazamiento institucional y el
control del presupuesto de la nacién limitandolo a las prioridades de inversién y
funcionamiento”. (Portafolio, 29 -I-01, n. 12)
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cia de fortalecimiento y apertura de los
vinculos internacionales. Pero esto
mismo impone la amenaza de ingreso
de empresas del exterior, pero con el
atenuante de que la exportacién de
servicios que no pueden hacerse de
forma virtual es supremamente costo-
sa. Todo esto dentro de un ambiente
de fuerte devaluacién de la moneda
surgida en los temores de la inestabili-
dad politica, tributaria y social, aun-
que el estado espera que la devalua-
cién se mantenga controlada?' . Este
ultimo factor origina encarecimiento de
los insumos importados y los contac-
tos con el exterior.

5. SINTESIS DE LA PRO-
PUESTA PARA EL ANALI-
SIS SECTORIAL ECONO-
MICO DE LAS MICROEM-
PRESAS DEL SECTOR HI-
DRAULICO DE SANTIA-
GO DE CALI

Los lineamientos generales que
deben ser utilizados para caracterizar
el entorno econémico de las micro
empresas de Ingenierfa de proyectos,
sector hidraulico son:

1. “El riesgo por el ingreso de poten-
ciales competidores”, es alto pero
con barreras de ingreso explicadas
por:

Trayectoria de las empresas esta-

blecidas

GL2.

Ventajas de Costo absoluto de las
empresas establecidas:

Mayor capacidad de capital
Calidad y conocimiento de los in-
genieros

Capacidad de absorciéon de los
costos fijos

El grado de rivalidad entre las com-
pafiias establecidas en la industria”
con una intensidad alta. Compren-
de:

Estructura competitiva de libre
competencia con tendencia a la
competencia monopolistica
Condiciones de demanda: en rece-
so, no discriminacién por ningin
tipo de demandante

Barreras de salida: Venta de equi-
pos posible; la principal barr=ra es
el nivel de endeudamiento

El mayor riesgo de la competencia
es la rebaja de beneficios por las
disminuciones en el precio

“3. El poder de negociacion de los
compradores”. Este poder es alto.
Compradores compuestos por las
constructoras, los demandantes de
construccion, colegios, centros de
recreacion, edificios, unidades re-
sidenciales, empresas industriales,
el estado

Posibilidad de traslado entre unos
oferentes y otros: La ausencia de
tarifas unificadas aumenta este
poder

2 El mismo articulo de la anterior cita habla al respecto
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4. “El poder de negociacion de {os
proveedores”. Los proveedores
tienen alto poder.

Dos categorias: Las grandes pro-
ductoras y los distribuidores indi-
viduales

Importancia individual de cada fir-
ma frente a los proveedores: es
baja

Disponibilidad de equipos: no es
factor de poder

Posibilidad de conversion de la fir-
ma en proveedor: Alta

5. “La proximidad de sustitutos para
los productos de la industria” Esta
posibilidad es baja. (todas las ci-
tas de Hill & Jones, 1995)
Suministro de agua por vias dis-
tintas al uso de redes

6. Mercado de Factores: En ambos
las empresas son precio aceptan-
tes con poder bajo, el cual recae en
los oferentes.

Mercado de capitales
Mercado de mano de obra

7. Papeldel Estado como demandan-
te y gestor de politica econdmica:
Poder e influencia altos.

6. CONCLUSIONES

1. Elsector hidraulico presenta gran-
des indefiniciones en la clasifica-
cién de su actividad, censo de sus
oferentes, normalizacién de proce-
sos etc. que deben ser corregidas

para poder tipificar con bastante
precisién su comportamiento. Al-
rededor de la actividad hay varie-
dad de subcategorias y distintas
denominaciones que no permiten
esclarecer con toda puntualidad un
campo unico o definible en alto
grado.

Estas imprecisiones llevan a que la
percepcion neccsaria para la elabora-
cién del plan de las organizaciones sea
ambigua y por lo tanto una presencia
reducida y hasta ausencia de un plan
estratégico. La panordmica para la es-
cogencia de la tecnologia para el cum-
plimiento del objeto organizacional es
por lo tanto, bastante limitada. La idea
difusa del objeto organizacional impi-
de que se vea con mayor claridad que
es lo que ofrece el medio ahora y hacia
el futuro inmediato.

2. Los lineamientos generales que
deben ser utilizados para el anéli-
sis de los aspectos sectoriales del
entorno econémico de las empre-
sas de Ingenieria de proyectos,
sector hidrdaulico en Santiago de
Cali, responden a una l6gica fun-
damentalmente econdmica, donde
los elementos de andlisis que resi-
den en las organizaciones empre-
sariales, se construyen a partir de
componentes tecnolégicos, tanto
para procesos productivos (bienes
y Servicios) como para procesos
administrativos. Estos lineamien-
tos generales son:

El alto riesgo de ingreso de poten-
ciales competidores pero con barreras
de ingreso explicadas por:
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Trayectoria de las empresas esta-
blecidas

Ventajas de Costo absoluto de las
empresas establecidas:

Mayor capacidad de capital
Calidad y conocimiento de los in-
genieros

Capacidad de absorcién de los
costos fijos

Las barreras son esencialmente
tecnoldgicas, reflejadas en Jos me-
jores procesos de servicio, la ges-
tién y la mejor calidad del hu-
manware

Elalto grado de rivalidad entre las
compafiias establecidas en la in-
dustria:

Estructura competitiva de librz
competencia con tendencia a la
competencia monopolistica
Condiciones de demanda: en rece-
0, no discriminacién par ningin
tipo de demandante

Barreras de salida: Venta de equi-
pos posible; la principal barrera es
el nivel de endeudamiento
Larelativa homogeneidad entre va-
rios sectores de la ingenierfa como
unr todo permite que el hardware
utilizado en el sector hidraulico sea
trasladado. Esto es mas evidente
para el equipo de oficina.

Elalto poder de negociacion de los
compradores.

Compradores compuestos por las
constructoras, los demandantes de
construccién, colegios, centros de
recreacion, edificios, unidades re-
sidenciales, empresas industriales,
el Estado

+ Posibilidad de traslado entre unos
oferentes y otros: La ausencia de
tarifas unificadas aumenta este
poder
El gran poder de negociacién de
los proveedores

= Dos categorias: Las grandes pro-
ductoras y los distribuidores indi-
viduales

» Importancia individual de cada fir-
ma frente a los proveedores: es
baja

» Disponibilidad de equipos: no es
factor de poder

* Posibilidad de conversién de la fir-
ma en proveedor: Alta
La oferta de tecnologia incorpora-

da en maquinas es amplia, y la poca

exigencia del mercado por humanware
de avanzada, produce que los provee-
dores se involucren en el ofrecimiento
de servicios en 10s campos de las em-
presas de Ingenierias

La poca proximidad de sustitutos
para los productos de la industria

= Suministro de agua por vias dis-

tintas al uso de redes
No puede decirse que hay un alto
desarrollo tecnoldgico para alter-
nativas al uso de redes, se puede
vislumbrar un relativo estanca-
miento.
Mercado de Factores: En ambos
las micro empresas estudiadas son
precio aceptantes. Las empresas
tienen poco poder, el cual es 0s-
tentado por los oferentes

= Mercado de capitales

» Mercado de mano de obra
El fuerte vapel del Estado coino de-
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mandante y gestor de politica eco-
nomica

La tecnoiogia es muy importarte
para la supervivencia y el éxito
empresarial, ya que condiciona la
calidad y el costo de sus produc-
tos (bienes o servicios) y determi-
na su competitividad.

Lamisma informalidad que est4 pre-
sente en muchos de los participan-
tes del sector, hace de este un caso
donde hay mucho lugar a la perma-
nente oscilacién de precios y vin-
culos. Es voz comuin la peticién de
normalizacién de la actividad a tra-
vés de leyes y manuales de proce-
dimientos. Debido a que para la rea-
lizacién de las diferentes obras los
procesos utilizados son manuales—
mecanicos, se facilita la informalidad.
la utilizacién de tecnologias avan-
zadas, susceptibles de una normati-
zacién mas precisa, dependera de la
relacion costos vs demanda, donde
las empresas hallen un nivel de con-
tratacién que pueda planificar expan-
siones de su organizacion y apertu-
ra de nuevos mercados.

Las microempresas adscritas al sec-
tor, son bastante flexibles gracias
a su tamaflo, a las modalidades de
contratacién que emplean y a una
tecnologfa manual la mayoria de las
veces y otras menos la mecanica,
de bajos costos. Esto es un venta-
Jja que, en algunos casos, ha signi-
ficado su supervivencia. La mayo-
ria de microempresas compiten con
ventajas competitivas de costo. No
obstante algunas estan en el pro-

6.

ceso de certificacion y estas pri-
mordialmente compiten con dife-
renciacién, en cuaiquiera de los
dos (2) casos la tecnologia juega
un papei muy importante para de-
terminar la ventaja competitiva, ya
que hay tecnologias que puede
permitir bajar costos al igual que
existen otras que mejoran la cali-
dad de los productos. Determina-
das tecnologias pueden ser claves
para unas microempresas y no ser-
lo para otras. La escogencia de la
estrategia dependera del plan ope-
rativo y estratégico del deseo de
seguir siendo pequeflas o crecer y
aspirar a salir a competir mas alla
de este entormo.

En el futuro inmediato, no parece
vislumbrarse crecimiento en la de-
manda del sector, ya que se en-
cuentra inscrita dentro del sector
de la construccién, y el ciclo as-
cendente de esta actividad mues-
tra sefiales muy débiles aun. Sin
embargo esta es una oportunidad
de replanteamiento de la forma en
que se lleva a cabo la actividad
principal de estas empresas: la ac-
tividad tecnolégica. El mejoramien-
to de la productividad se debe con-
siderar no solamente en casos de
aumento de produccién sino tam-
bién cuando la produccién es cons-
tante 0 menor.

Es importante resaltar que mejoras
en productividad se puede dar en
los siguientes casos:

Cuando con los mismos recursos
aumenta la produccién.
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- Cuando producimos lo mismo pero
CON MEenos recursos

- Elmejor caso es cuando se produ-
Ce mas con menos recursos
Lo anterior se puede dar si las mi-
croempresas mejoran o incorporan
tecnologias.

Por lo tanto en la situacién actual
la mejor forma de optimizar los recur-
sos es a través del mejoramiento de
las tecnologias (en especial el Hu-
manware y el Software), pero en el
momento que s¢ recupere la economia
es importante que las empresas, para
poder responder a la nueva demanda,
estén preparadas tecnolégicamente. y
aquellas que cumplan con esto seran
las més competitivas. También en cual-
quiera de las dos situaciones, para ten-
der un mayor grado de competitividad,
también importante es que las empre-
sas ademds de mejorar la productivi-
dad, constantemente estén trabajan-
dc en innovaciones, ya sea en el pro-
ducto o en los procesos.

7. Al igual que otras actividades de
la economia nacional, la recesion
obligé a que las micro empresas,
acudieran a cualquier llamado de
los demandantes. Para alterar esta
situacién, parte de la solucién esta
en el mejoramiento de la tecnolo-
gia, en especial en la blanda y ofre-
cer un producto diferenciado. La
situacién no aparece como distin-

ta en el corto plazo toda vez que el
estado colombiano, ha suscrito un
compromiso de cumplimiento con
el FMI donde se refuerzan las poli-
ticas contraccionistas que golpean
aun més la demanda en el sector
El anélisis sectorial, adolece de cier-
tas deficiencias como referente
para las microempresas de Ingenie-
ria de proyectos, sector hidrauli-
co. Basicamente éstas son: no in-
cluye las pariicularidades de las
empresas pequefias —poco capital,
precio aceptantes etc.-; no recono-
ce la importancia de la competen-
cia informal entre otras. No obs-
tante, los referentes que él impone
son base suficiente para abordar
estudios posteriores en el sector.
Cabe recordar gue si el analisis se
lleva hasta abarcar todo el entorno
econémico, hay que buscar mds
all4 de Porter y los otros referentes
sectoriales, toda vez que una ané-
lisis de tal naturaleza es suprema-
mente amplio y lleva hasta lo ma-
croeconémico

Es muy amplia la extension de las
actividades que el sector hidrauli-
co comprende. El sector se puede
ver como sectorizado y aunque
hay muchas empresas hidraulicas,
no se dedican necesariamente a lo
mismo, y pueden ser complemen-
tarias en vez de competencia.
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Las transformaciones de la prospectiva territorial y
la formacion de los futuristas: etapas, perfiles, desafios

RESUMEN

Los estudios del futuro tienen apli-
caciones y énfasis diversos que se han
ido diferenciando con el tiempo. En
este contexto cabe preguntarse ;Qué
es la prospectiva territorial? ; Cémo se
forma un futurista o prospec:ivista te-
mritorial?. En el presente articulo se pre-
tende reflexionar sobre esta formacion
especificay observar como se han ido
transformando los temas dominantes,
métodos y practicas en funcién de los
distintos momentos histéricos. Al
efecto, en la primera parte se hace un
breve recuento de la historia de la
prospectiva territorial francesa. Lue-
go se hace énfasis en los apo:rtes re-
cientes de la prospectiva de tercera
generacion en Francia o prospectiva
operativa. Después se avanza en los
diferentes perfiles, procesos y corte-
nidos que influyen en la formacién
especifica de 10s prospectivistas te-
rritoriales. Finalmente, aada Ja tradi-
ciona! influencia de las préacticas fran-
cesas en nuestro continente, se anali-
zan algunos desafios para la forma-
cién de los futuristas latinoamerica-
nos, conforme a nuestro actua: con-
texto cultural y politico-institucional.

Palabras claves: futuro,
prospectiva, territorios, formacion
profesional, Francia, América Latina

Javier Medina Visquez

ABSTRACT

The studies of the future have
diverse applications and emphases
that have been been different with time.
In this context it is possible to ask itself
What is the territorial prospective?
How a territorial one forms futurist or
prospectivista. In the present article it
is tried to reflect on this specific
formation and to observe since they
have been become the dominant
subjecis, methods and practices based
on the different historical moments. To
the effect, in the first part a brief count
becomes of the history of the French
territorial prospective. Soon emphasis
in the recent contributions of the
prospectiva of third generation in
France or operative prospective is
made. Later one advances in the
different profiles, processes and
contents that influence in the specific
Sormation of the territorial prospective
experts. Finally, given the traditional
influence of the French practices in
our continent, | analyze some
challenges for the formation of futurist
the Latin Americans are analyzed,
according to our present cultural and
political-institutional context.

Key words: future, prospective,
territories, Professional formation,
France, Latin America
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LY si el Desarrollo fuese una emergencia sistémica?

RESUMEN

El autor plantea una higétesis au-
daz que podrfa tener considerables
impactos tanto en el pensamiento ted-
rico como en la practica del desarrollo
territorial. Sostiene el autor que el de-
sarrollo territorial debe entenderse
como una propiedad emergente, como
una emergencia sistémica de un siste-
ma territorial complejo y con elevada
sinergia. Esta es una propuesta com-
pletamente opuesta a la préctica co-
rriente de politicas y planes de fomen-
to del desarrollo a escala subnacional,
implicitamente basada todavia en un
enfoque tipo “incrementalismo disjun-
to” de Lindblom. Si 1a hip6tesis pasa
los filtros metodolégicos usuales, ha-
bria que re-entrenar radicalmente a los
responsables de estos procesos, fa-
miliarizandolos con la teoria de siste-
mas, con la sinapsis neuronal, con la
sinergfa, con la logica difusa, con la
irreversibilidad temporal, con el caos,
etc., con todo lo que aparece detrés de
las propiedades emergentes, y habria
que reformular también en forma radi-
cal la estructura burocrética y el fun-
cionamiento de los cuerpos politicos
y técnicos que se desempefian en el
terreno. El desarrollo hay que re-escri-
birlo en el marco del paradigma de la
complejidad, y en un marco humanista
y constructivista como el usado por el
autor.

Palabras claves: sistemas, propie-
dades emergentes, sinapsis, sinergia,
desarrollo territorial, complejidad.

ABSTRACT

Sergio Boisier
ABSTRACT

The author iaises an audacious
hypothesis with considerable impacts
in the theoretical thought as actually
of the territorial development. He
maintains that teiritorial develop-
ment must be understood like an emer-
gent property, like a systemic emer-
gency of a complex territorial system
and with elevated sinergia. This is a
proposal completely opposed to the
current practice of policies and plans
of promotion of the subnational scale
development, implicitly based still the
approach “separated incrementa-
lism” type of Lindblom. If the hypo-
thesis passes methodologic the usual
filters, would be necessary re-to train
radically to the people in charge of
these processes, familiarizing them
with the theory of systems, the neuro-
nal synapse, sinergia, the fuzzy logic,
the temporary irreversibilidad, the
chaos, etc. Yet what it appears behind
the emergent properties, and would be
necessary also reformulate in radical
Jform the bureaucratic siructure and the
operation of the political and techni-
cal bodies that evolve in the land. The
development is necessary within the
Sramework to rewrite it of the paradigm
of the complexity, and in a frame of
constructivism humanist view and like
the used one by the author.

Key words: emergent systems, pro-
perties, synapse, sinergia, territorial
development, complexity.



La construccién de Region como ejercicio en la
complejidad

RESUMEN

El presente ensayo aborda ef tema
de construccién de regién, un proce-
sorelativamente reciente en Colombia.
con dos especificidades. La primera
consiste en que el enfoque es de or-
den epistemolégico: se plantea ia te-
sis de que la construccién de regién
exige un cambio fundamental en [os
supuestos cognitivos tradicionales. La
segunda especificidad es que la re-
flexién tiene como referente practico
el proceso de construccién de region
que se viene adelantando en seis de-
partamentos de! sur de Colombia (Ca-
quetd, Cauca, Huila, Narifio, Putuma-
yoy Tolima), en lo que se ha denomi-
nado “Iniciativa Surcolombiana”. Se
trata, entonces, de un atrevido intento
por conectar dos puntos extremos: la
disquisicién més abstracta (condicio-
nes del pensamiento) con un proceso
de construccién social. Este intento se
traduce en dos hipotesis basicas que
ponemos a consideracién, para vali-
dacién o negacion, de quienes esta-
mos pensando y actuando por la cons-
truccion de regiones en Colombia: la
primera, que al proceso, para avanzar
mas rdpidamente, le hacen falta dosis
importantes de pensamiento complejo
difundido ampliamente. La segunda
que, ademés de elementos basicos de
complejidad en la forma de pensar los
asuntos, se requiers una practica co-

Rodrigo Quintero

rrespondiente con esa complejidad de
los conceptos. Es decir que, con fre-
cuencia, en la practica, en las propues-
tas concretas, en las realizaciones, re-
trocedemos (por facilidad, incapacidad
o temor ante la integralidad y compleji-
dad de la vida social) hacia metodolo-
gfas simplificantes, reduccionistas, in-
congruentes con la complejidad de las
concepciones.

Palabras claves: region, compleji-
dad, Colombia, cambio social, cons-
truccion social

ABSTRACT

This article approaches the sub-
Ject of construction of region, arelati-
vely recent process in Colombia, with
two specificities. First it consists of
which the approach is of epistemolo-
gic order: the thesis considers of whi-
ch the construction of region demands
a fundamenial change in the traditio-
nal cognitives assumptions. The se-
cond, specificity is that the reflection
has like referring practitioner the pro-
cess of construction of region that co-
mes advancing in six departments
Jfrom the south of Colombia (Caguetd,
the Cauca, Huila, Narifio, Puiumayo
and Tolima), in which has denomina-
ted “Iniciativa Surcolombiana’’. One
treats, then, on a bold attempt to con-
nect two end points- the most abstract

CUADERNOS DE ADMINISTRACION/ UNIVERSIDAD DEL VALLE/ N° 29/ Junio pE 2003



disquisition (conditions of the thoug-
ht) with a process of social construc-
tion. This attempt is translated in two
basic hypotheses that we put to con-
sideration, for validation or negation,
of those who we are thinking and ac-
ting by the construction of regions
about Colombia: first, that to the pro-
cess, to advance more quickly, widely
needs important doses to him of spread
complex thought. Second that, in
addition to basic elements of com-
plexity in the form to think the sub-
jects, requires a corresponding prac-

ABSTRACT

tice with that complexity of the con-
cepts. It is to say that, frequently, ac-
tually, in the concrete proposals, the
accomplishments, we back down (by
facility, incapacity or fear before the
integrality and complexity of the so-
cial life) towards simplicity and re-
dutionism view, whit incongruous
methodologies of the conception com-
plexities.

Key words: region, complexity,
Colormbia, social change, social cons-
truction



Modernidad, sentimientos negativos y conflicto social
en Colombia

RESUMEN

En este articulo pretendo demos-
trar cémo, ademaés de los factores eco-
némicos, politicos y sociales tradicio-
nalmente identificados como capaces
de originar y exacerbar el conflicto so-
cial en el mundo moderno, existen otros
generalmente no evidentes ni mucho
menos reconocidos por la teoria en su
importancia, salvo significativas excep-
ciones, por su caracter inconsciente, Se
trata de los denominados «sentimien-
tos negativos» que se asocian a la con-
ducta humana, tales como la envidia, la
ambicion, el odio, la sed de venganzay
de reparacion del dafto sufrido, asi como
el resentimiento, entre otros, que en el
curso de la historia de ciertos pueblos
y en determinadas circunstancias, han
terminado apoderandose de la dindmi-
ca social, descentrando el conflicto de
sus fines «noblesy y ejes principales.

Palabras clave: Colombia, moder-
nidad, sentimientos negativos, conflic-
to social, inconsciencia

Fernando Cruz Kronfly

ABSTRACT

In this article I try to demonstrate
how, in addition to economic,
political and social the factors
traditionally identified like able to
originate and to increase the social
conflict in the modern world,
nonevident ones exist generally other
Jfar from it recognized by the theory in
their importance, except for
significant exceptions, by their
unconscious character. One is the
denominated “negative feelings” that
are associated to the human conduct,
such as it envies it, the ambition,
hatred, the thirst of revenge and
repair of the suffered damage, as well
as the resentment, among others, that
in the course of the history of certain
towns and in certain circumstances,
have ended up seizing of social
dynamics, putting off center the
conflict of their “noble” aims and
main axes.

Key words: Colombia, negative
modernity, feelings, social conflict,
unconsciousness
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El Comportamiento Humano

RESUMEN

Hace un afio aproximadamente me
interese en estudiar las causas del com-
portamiento humano, ya que soy un
convencido de que la fuerza basica que
mueve cualquier empresa nace del ser
mismo cuando se dan ciertas condi-
ciones intrinsecas y extrinsecas a él.
El problema del comportamiento hu-
mano ha tenido diferentes soluciones
a través de le historia, desde antes de
que se iniciaran las investigaciones
psicolodgicas, fildsofos, antropblogos
y tedlogos desarrollaron constructos
acerca del porque del comportamiento
de una persona en una determinada
situacién. Este articulo pretende ha-
cer una sintesis incompleta de las di-
ferentes teorias o paradigmas que han
intentado resolver el problema. e
agrupado las Teorias que explican las
actitudes y los comportamientos hu-
manos en 3 categorias buscando faci-
litar al lector la comprensién de los
elementos comunes y diferentes en-
tre los modelos

Palabras claves: comportamiento

humano, investigacién social, empre-
sarismo, ciencias sociales

ABSTRACT

Carlos Eduardo Cobo

ABSTRACT

I'm interesting since for a year,
approximately, in studying the cau-
ses of the human behavior, since I am
convincing that the basic force that
moves any company is born of the
same being when certain intrinsic and
extrinsic conditions occur him. The
problem of the human behavior has
had different solutions through
history, from before the psychological
investigations began, philosophers,
anthropologists and theologians
developed ideas about because this
subject centering of the behavior of a
person in a certain situation. I tries
to make a synthesis incomplete of the
different theories or paradigms that
have tried to solve the problem. I have
grouped the Theories that explain the
attitudes and the human behaviors in
3 categories, looking for to facilitate
to the reader the understanding of the
common and different elements
between the models

Key words: human behavior, so-
cial investigation, entrepreneurship,
social sciences



Criterios de analisis para estudiar los aspectos sectoriales
del entorno econémico para las microempresas de
Ingenieria de Proyectos, Sector Hidraulico en Santiago de

Cali

RESUMEN

En el presente escrito se tratan las
premisas bésicas que guian el estudio
de los aspectos sectoriales del entor-
no econémico, aplicdndolos al caso
especifico de las microempresas de
Ingenieria de proyectos, sector hidrdu-
lico. La discusién empieza por definir
el sector de estudio y su importancia.
Luego aborda lo que se entiende por
entomo y dentro de este cuales son
los aspectos sectoriales. Para el obje-
to de estudio escogido se presentan
algunas dificultades sobre ¢l marco
tedrico del tema, puesto que son cla-
ras algunas ambigliedades e indefiri-
ciones que obligan a una acotacién de
los términos. Al final, incluyendo un
pequefio trabajo de campo en el que
se sumaron entrevistas y relacién de
experiencias, se hace la caracterizacién
inicialmente propuesta, que constitu-
ye una aproximacion al estudio estra-
tégico de las microempresas referidas.

Carlos Tello Castrillon

ABSTRACT:

In the present written treat the ba-
sic premises that guide the study of
the sectorial aspects of the economic
environment, applying them al speci-
fic case of the projects Engineering
micro-businesses, hydraulic sector.
The discussion begins for defining the
sector of study and its importance.
Then it undertakes what is understo-
od for environment and inside this
which are the sectorial aspects. For the
object of study chosen some difficul-
ties on the theoretical framework of the
theme are prisented, since are clear
some ambiguities and lacks of defini-
tion that oblige an acotacién of the
terms. Al final, including a small work
of field in which they added interviews
and relation of experiences, the intia-
lly proposed characterization is done,
that constitutes an approximation al
strategic study of the micro-busines
ses referred.
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