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CAPITULO |
GENERALIDADES DE LA EMPRESA

1.1 INTRODUCCION GENERAL

De cara a los cambios que ef mundo esta generando a velocidad cada dia mas
sorprandente, México también esta experimentando cambios en suinfraestructura
politica, econdémica y social sin desaprovechar las oporiunidades de crecimiento
y progreso que dichos cambios plantean y ofrecen.

El costo ha sido elevado, pero todos coincidimas en que no os convanianta,
portoda nuestra historia tan llena de rezagos e improductividad, detenerla marcha
ya iniciada.

La participacién de todos es obligada y el Estado ha dado muestras claras
a inobjetables de su decidido apoyo al progresoy a la superacién nacional.

La transformacion social del pals requiere de cambios radicales en la
aclitud de la poblacién para soportar asi la transformacién politica y luego la



econdmica que la nacién demanda para lograt el rango de pals desarrollado y
ser competitivo a nivel mundial.

Tocando el tema de la transformacion social, también estaremos de
acuerdo en que a pesar de nuestra riquisima culiura precolombina, de la rica
mezcla resultante del mestizaje y de los logros como nacién independiente que
somos, nuestra poblacidén no es, y por mucho, una poblacion culta y con criterios
que abracen a la logica y a! sentido comiin.

En un plano frio y sin sentimentaiismos, la mayorfa de los mexicanos
estamos indefensos para expresar oralmente y por escrito nuestra opinién y
sostener nuestros ideales con razonamientos coherentes y por ende,
convincentes,

Titubeamos, las palabras se nos enredan en el cerebro y no atinan a salir
correctamente por nuestra boca simplemente porque NO LEEMOS LIBROS; por
genearaciones y generaciones no nos inculcaron el habilo y e! gusto por fa buena
lactura, la que nos brinda un léxico refinado acorde con nuestros 30 siglos de
esplendorosa cultura, la que nos otorga capacidad de discernimiento y nos
permile bien hablar y bien pensar.

Los resultados estén a la vista; quien no cuenta con los argumentos
necesarios para exponer y sostener sus puntos de vista, experimenta una
sensacion de impolaencia y un anticipado derrotismo que generalmente concluye
o se traduce en violancia.

Bian pensd, aunque no tuve el suficients eco social, Don José Vasconcelos
al pronunciarse por el refran que resumfa su causa politica:

"EDUCACION PARA LOS MEXICANQOS"

Et tiempo ha pasado inexorablemente y el precio que México ha pagado
pornollevar a cabo desde es0s tiempos y en forma continua y decidida tan loable
proposicién ha sido incalculable.



Afortunadamente para nuestras nuevas generaciones, el Estado
finalmente despertd de ese letargo y puso a funcionar en los dos Gltimos pariodos
sexenales, incluido el presente, un Plan Nacional de Bibliolaecas Publicas con
resullados extraordinarios en algunos eslados de la Republica.

Tampoco ha sido facil ya que la aclitud de algunos sectores regionales no
ha manifestado un verdadero interés en siquiera emular lo que sus estados
vacinos han logrado en ese terreno, no obstante el apoyo loglstico y econémico
federal,

Cabe mancionar que también se ha apreciado un cracimienio de bibliotecas
universitarias, ya qua no obstante no formar parle diracta del citado Plan Nacional,
ol Estado ha destinado paralelamente grandes presupuestos para mejorar las
condiciones de Ias redes de bibliolecas de las univarsidades publicas estatales;
en las universidades privadas ya existentes y las de reciente creacion atribuyen
una importancia vital a sus bibliotecas.

La excelencia académica es ya un objetivo y una prioridad nacional para
que México cuenta con profesionistas bien preparados y scbre todo con un acervo
cultural sélido para enfrantarse con éxito al reto irrefrenable del Tratado de Libre
Comercio de América del Norte.

Esta plan, sin embargo, presenta sus propias necesidades ds proveduria
y lo que se pretende en este trabajo es estudiar las dilerentes condiciones da
mercado que las diversas plantas proveedoras habrén de considerar para atender
adecuadamente dichas necesidades sin menoscabo de sus objelivos financieros
en términos de rentabilidad.

1.2 ORIGENES DE LA EMPRESA

gn el afio de 1981, la Universidad Auténoma de Nuevo Ledn y la compadiia
danesa Bibliotek Centralen Inventar A/S, lider en el mundo en su ramo, suscribieron
un convenio de co-inversidn para montar un complejo fabril enla Cd. de Monterrey,
con lo que dieron nacimiento a la empresa BIBLOMODEL, S.A. DE C.V.,
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mexicana por mayoria de acciones y originalmente orientada a la {abricacion de
estanteria metalica especializada para bibliotecas y cualquier otro rubro similar.

La decisién fue tomada después de analizat un estudio de factibilidad que
mostraba un crecimiento gradual pero consistente del nimero de bibliolecas en
México, asi como de la poca competancia nacional de calidad en dichos
productos.

Aunada a !a informacitn sobre el &mbilo nacional, se analizé también la
situacion en el mercado estadounidense y canadiense con el objeto de darle un
toque loglstico a la posicién de fa plania en el lugar planeado.

En 1982, apanas concluidas las instalacionas fabrilas e inicidndose la
promocién de los productos, el Gobierno decrela la estatizacién de la banca y
devalia de nueva cuenia la moneda cayéndose en una espiral inflacionaria
Incontrolable de momento, por lo que la empresa se ve forzada a arrancar sus
operaciones comerciales en condiciones muy severas.



CAPITULO N
INFORMACION GENERAL SOBRE EL
MERCADO DE LAS BIBLIOTECAS

2.1 ¢{COMO SE COMPONE UNA BIBLIOTECA?

-4 os factores que integran el nacimiento o creacidn de una biblioteca, sinahondar
en los procesos polilicos y/o econdmicos que la generan son:

* Un edificio

= Mobiliario hemerobibliografico
« Mobiliario administrativo

* Acervo

« Parsonal

« Fondo de mantenimiento

* Fondo de crecimianto



En el caso que aqul nos ocupa nos avocaremos al rubro de mobliliario
hemarobibliografico.

2.2 MOBILIARIO HEMEROBIBLIOGRAFICO

Este tipo da mobiliario astd integrado basicamente por los siguientas
grupos:

a) Estanteria especializada para cada 4rea.

b) Mesas,

c) Sillas.

d) Cabinatas de estudio individual.

-¢) Mobiliario accesorio (ficheros, sefialamientos, mostradores de
atencion al usuario, sofas de confort, carritos para transportar libros,
etc.).

Las necesidades de cada uno de estos componentes estan determinadas
por el tamano mismo de la biblioleca y este a su vez astd concebido para dar
servicio a una corhunidad integrada por un numero especifico de habitantes
{usuarios).

Asl pues, el universo de las bibliotecas que requiere un Estado geopolitico
y sus diferentes tamafios esta en funcién de la magnitud de dicho Estado, tanio
en poblacién total como en poblacién universitaria.(*)

De ia cuantificacion de bibliotecas requeridas para cubrir la necesidad
minima se puede obtener el nimero de usuarios y este a su vez aporta el nimero
de sillas, y este nos daré el nimero promedio de mesas (la determinacidn final de
laforma y dimension de las mesas depender4 del &rea fisica raal da cada edificio).

{*)-Existen promadios raales en paises desarrollados que son tomados como una referencia
comparativa valida si consideramos que México esta en al umbral que lo diferencla de los palses
en vias da desarrollo, (ejem. Inglaterra, E.E.U.U. etc.)
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El nimaro de metros lineales de estanteria lo determinara el tamario dal
mercado objeto del estudio.

Habria que destacar las opciones de fabricacion desde el punto de vista
materias primas.

Tanto la estanteria como las sillas y mesas puaden ser manufaciuradas
con acero 0 madera (amén de la opcién en plastico en algunos casos).

Existen tendancias a nivel mundial en las que se aprecia una marcada
preferencia por eliminar hasta donde sea posibla y sin alectar fa estética el uso
de la madera, y las razones son de peso:

» Precio.
« Costes de mantenimiento.
« Riesgo da conflagracién (la madera es combustible).

« Aparicién de plagas (termita, comején, pescadillo de plata y otros que
atacan al papel también).

De modo que aplicaremos en esle trabajo 1a conjetura de que el mercado
compra de hecho mobiliaric manufacturado en acero praferantemente.

Dado que el objstivo de toda industria fabril es VENDER lo que
manufactura, estaremos de acuerdo en que las ventas serén el indicativo mas
claro de la necesidad de contar con un estudio de mercado especifico que permita
alaborar los prondslicos de ventas sucesivos deniro de un marco real de
cracimiento que puada ser medido con la facturacidn anual.

2.3 EL MERCADO NACIONAL DE LAS BIBLIOTECAS

gsle se compone por las bibliolecas que el Estado Federal ya opera y las que
contempla abrir anualmenta dentro del Plan Nacional antes cilado, ademés de las
Redes de bibliolecas de las 32 universidades oficiales o pablicas; asimismo,
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Institucionas como la UNAM y el IPN contribuyen con un respetable porcentaje en
la integracién da dicho marcado, amén de las Instituciones de Educacién Superior
privadas que se ancuentran diseminadas por todo el territorio y lo mismo de otras
instituciones de propdsito diverso.

Las bibliotecas de los niveles primaria y secundaria representan un
porcentaje bajo en la consideracion del mercado para planes a corto plazoya que
las autoridades coiraspondientes destinan poco prasupuesto, por razones de
priorizacién del gasto publico, a la creacién o mejoramiento de sus redes de
biblictecas, aunqueiarde ¢ temprano habran de hacerlo de acuerdoa los raclentes
cambios en los planes de estudio implamentados por el poder Ejacutivo a través
da la Sacretarfa da Educacidn Pablica.

El hecho se aprecia ya ¢on numeros bastante notables, y para ello baste
obsaervar el sigulente bloque estadistico.

En 1976, al inicio del perlodo sexenal correspondiente, en México habla
aproximadamente 62 millones de habitantes y 200 bibliotecas pablicas operando.

En 1982, alinicio del periodo sexenal subsecuente, las cifras relativas eran
de 73 millones de habitantes y de 374 bibliotecas publicas, significando un
crecimianto da 18% y 87% respectivamente.

Para 1988, dichos niimeros alcanzaban ya los 83 millones de habitantes y
las bibliotecas publicas operando eran 2700 aproximadamente para representar
un crecimiento del 34% y 1250% respecto a 1976. (Ver figuras No. 1y 2).

Actuatmente, la red de bibliolecas publicas operando es de
aproximadamente 4260y se contempla abrir unas 600 paraelafio de 1993 y llegar
al t&rmino del plan sexenal actual a 1a cifra sin precedente de 5000 {1994). (Ver
figura No. 3).
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FIGURA No. 3
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El total de bibliotecas universitarias estatales oficiales es de
aproximadamente 770; la UNAM cuenta con 162 bibliotecas (incluldas las de
plazas forineas y de esiudios avanzados); las instituciones de Estudios
supariores privadas conforman un blogus aproximado de 340; el IPN tiene una
red de 56 bibliotacas (incluyendo las de astudios avanzados en plazas foraneas);
el INEG) dispone de una red nacional con al menos una biblioteca en cada
cabecera estatal y el Colegio de México y los de olras entidades suman un
promedio da §; la UAM cuenta con 4,

Ademas, conjuntando las biblictecas de diversas instituclonas puablicas y
privadas como: BOLSA MEXICANA DE VALORES, PGR, INACIPE, ININ, INEN,
INI, INAP, CONACYT, IMSS, ISSSTE, DIF, CNDH, CENAPRED, BANCOMEXT,
LAS SECRETARIAS DE ESTADO, LAS OFICINAS MATRICES BANCARIAS,
FUNDACIONES, ETC., se pueds hablar de un paquate de no menos da 150
bibliolecas més.

De lo anterior se deduce que el mercado nacional de bibliolecas se
compona de un total aproximado que frisa las 7000. De esta cifra, podrfamos hacar
una segmentacién del 90% para el sector publico y del 10% para el privado, lo
queindica que !a subsistencia de la empresa dependera de lo qua el Estado planes
o programe cada sexenio para apoyar a la educacién y a la investigacion. (Ver
figura No. 4).

Este mercado especifico se gufa por normas federales y/o estatales que
ragulan las compras y se orientan a fraves de licitaciones de caracter publico
manejadas por comilés de compra que se guian primordialmente por el precioy no
necesariamenla por las caracteristicas del producto a comprar (calidad de producto).

En muchos de los casos las espacificaciones son tan generales que se da
pie ala participacidn de companias NO especializadas en este tipo de productos,
es decir, un producto especializado y de calidad compite en una licitacién con
productos *similares” y de inferior calidad, pero con méas probabilidades de ser
selectionado por precio (no obstante la renuencia del bibliotecario [usuario final}
a aceptar ese tipo de productos),
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FIGURA No. 4
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Como resultard obvio, este mercado resulta muy poco confiable para hacer
prondsticos o trazar objetivos renlables para la empresa; de ahl que los esfusrzos de
venta deben estar dirigidos por una serie de estrategias a fin de cbtener ventajas
competitivas a largo plazo y que puedan ser consistentes no obstante los cambios da
conducta sexenal, tales como: persuadir técnicamente a los compradoras a aceptar
y electuar el cambio de especificaciones; avaluar muestras fisicas en prasencia del
usuario (el bibliotecario) para provocar la descalificacion téenica previa de los
concursantas *oportunistas®; desarrollar otros productos y servicios que la competencia
no tenga o no puada fabricar y clrecerlos al usuario en paquete, stc.

Auln logrados estos objetivos, la parlicipacion seguird orientada a los
precios por lo que la oferta significara costosos sacrificios en términos de utilidad
par svento.

Ademds, tas condiciones de entrega y de pago en la mayoria de estas
licitaciones tal parece que estan disefiadas para asestar el "tiro de gracia® a los
ganadores, ya que los periodos de entrega requeridos normalments son mas
cortos de los que las plantas operan con los voldmenaes qua se concursan, lo que
obliga por lo general a abrir medios turos o a trabajar con eventuales a destajo.

Las condiciones de pago tradicionales en la gran mayorfa de estos casos
es de aproximadamente cualro semanas después de entrega la mercancia, lo
que implica una pérdida en las utilidades por financiamiento.

Adamads, y debido a vicios de los sistermas (muy dificiles de erradicar) existe
el riesgo de impugnacién legal por parte de los proveedores perdedores, lo que
puede provocar un fallo fedaral de suspensién del concurso en momentos en que
ya se esta iniciando el programa de produccidn especilico para cumplir con los
tiempos de entrega,

Ahora blen, aunque el mercado naclonal es inclerlo para efectos de
prondsticos, realmente significa un porcentaje seguro de ventas st se hace el
seguimiento adecuado (hasta la culminacion) de cada caso o proyacto especifico
sobra todo aquellos que ofrecen la ventaja de no ser concursables.



2.4. EL MERCADO INTERNACIONAL DE LAS
BIBLIOTECAS/AMERICA

85!9 marcado presenta fantas opcionss que se hace necesario diferenciario para
disariar las estrategias propias de cada situacién.

Sin embargo, y dabldo a la capacidadinstalada de la planta y por supuesto
a los objetivos a mediano y a largo plazo, nos concentrames en primera instancia
a nivel América sin tocar el mercado europso occidental.

El'mercado americano pueds dividirse ya sea por su actual infraestructura
educativa o por su actual capacidad de compra, de modo que lo fraccionaremos
en:

a) E.E.U.U.y CanadA/Norteamérica.

El mercado norfeamericano cuenta con una red de bibliotecas piiblicas y
privadas muy amplia, muy moderna, magnificamente intercomunicada y sobre
todo, bien soporlada financieramente como resultado de fa economfa nacional de
amboaos palses.

El sisterna de adquisicién de mobiliario en ambos casos es muy simple; se
basa en datos estadisticos de costos de inversién por lo que anualmente se
destinan fondos generosos previamente soportados con proyectos
presupuestados.

Se convoca a participar s6lo a los proveadores aspacializados que han
demostrado curricularmante que reanen las condiciones minimas de CALIDAD,
SERVICIO Y PRECIO, y por cierto, son pocas las comparilas tomadas en cuenta.

Se les exponen las necesidades de proyecto (ya cuantificadas) y los
proveedores ofertan incluyendo dascuentos y/o agregande servicios o productos
extras y el cliente selacciona la que considera s su mejor opcién por las ventajas
a FUTURO.
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Como no es concurso oficial no hay objecién o impugnacién postarior que
arriesgue la operacién del proveador ganador.

Existe ademas una préactica comercial muy recurrida en general en ambos
palses ¥ que la constituyan las redes bien establacidas de distribuidores
especlalizados en cada campo, quisnes conocen sin lugar a dudas y palmo a
palmo su terreno comercial con todas las implicaciones y recovecos lagales y
jurldicos que pueden ser complicados para un fabricante extranjaro.

St bien las condiciones de pago no son muy motivadoras ya que
tradicionalmente se opera con el llamado “contado comercial®, la fuente de
financiamiento nacional es mas diligente por l0s créditos a la exportacién rapidos
y relativamente blandos que ofrace el Estado a través de las instituciones oficiales
de apoyo a la exportacion,

b) Carlbe, Centro y Sudamérica

Respecto al mercado del resto de América, se podria decir que no
representa un porcentaje significativo de las exportacionss posibles debido a que
los paises quse la Integran padecen la misma problematica de bajos recursos.

En esta caso, solo es faclible considerar aquellos proyectos en los que la
fuante de financiamiento la constituyen organismos o inslitucionss de corle
internacional como el BID, UNESCO, FAD, etc.

Para ello y para una apertura econémica a largo plazo, siempre sera
racomendable estar presentes en esos paises a través de todos los medios de
difusién posibles; correspondencia, folleteria, participacién sistemética en eventos
ragionales relacionados con el medio, tales como: convencionss, {oros,
seminarios, bienales, elc.
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CAPITULO Il
LA COMPETENCIA

3.1 COMPETENCIA NACIONAL

gxislen en la Cd. de México aproximadamanta 10 empresas fabricantes de
ostanteria metalica para bibliotecas y en provincia se localizan otras 3 marcas
conocidas en el medio.

Las primeras 10 comparen un disefo similar hasta en un 95% como
resultado de la divulgacién de especificaciones técnicas muy generalizadas en los
concursos de los Oltimos diez afios (en 1981 solo se localizaban una marca en la
Cd. de México y una en provincia), ya que sa provoc6 competencia de volimenes
y no de calidad y diserio del producto.

Las 3 de provincia son de disefo orientado a la actividad comercial y con
ciertas similitudas entre si; de hecho sdlo tienen posibilidades en operaciones
propias de sus enlidades y siempre y cuando no sean licitacionas publicas
nacionalas.
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En todos los casos la fabricacién se concentra en libreros metalicos de
diferente altura y con un solo tipo de entrepaiio, variando el nGmero ds aestos
segun la allura del librero.

Béasicamente fabrican 2 componenles; el marco integral y el entrepario.
El primero as de dimensiones variables y el segundo es comin y Unico.

Utilizan lamina de acero rolado en frlo (CRLC) en dos calibres y la calidad
es de segunda respecto a la supedicie de la lAmina (presentan un defacto
conocido como “pis! de naranja® ("ORANGE PEEL" en Inglés) mas no en cuanto
a composicidn carbonica.

La calidad del troquelado es deficlente en todos [0s casos e inclusive muy
critica en algunos de ellos, apraciandose el "beneficio* que les parmite competir
con los pracios mas bajos de todo el contingente compatidor.

Respecto al acabado final, excepto uno o dos qus utilizan resina epéxica,
el rasto emplea otro tipo de esmaltes de menor calidad y por ende de menor costo;
no obstante que en la mayorla de los concursos se especifica claramente RESINA
EPOXICA MICROPULVERIZADA,‘Iodos los fabricantes participan al amparo da
Ia falta de conocimientos técnicos de la mayoria de los integrantes de los comités
de compra.

De hecho, sélo en contadas ocasiones se ha exigido un reporta de
laboratario oficlal y reciente que compruebe el tipo de pintura especificado y con
los resultados minimos exigidos.

Ningtn competidor cuenta con linea da accesorios rontables ni con linea
interna de otros productos afines al medio, en todo caso fa complementan con
maguila inexperta.

Este disedo integral es de facil armado pero con las dificultades que
presenta para su empacado, este sera siempre deficiente y el rissgo de dafio al
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producto durante su transportacion y traspaleo sera siempre una desventaja
noloria y un perjuicio para los activos fijos de los clientaes.

3.2 COMPETENCIA EN EL EXTRANJERO (CONTINENTE
AMERICANO)

gn E.E, U.U. y Canada se localizan aproximadamante 8 marcas distintas, entre
ellas fa misma patents que maneja la compaiila objato de este estudio y que por
estrategia decidié seguir participando en ese mercado con su nombrs original.

Elllpo de disefio que manegjan las 7 marcas focales es muy similar entre si
y se integra por 4 componentes basicos equivalentes a los de la 8a. marca (y por
ende a la nuestra), es decir, as deltipo *mecano®y tienan rmuy pocos componentas
accasorios empolrables.

La calidad del estampado o troguelado es excelente y de pracisién al
ensamblado en todos los casos.

Referente al acabado exterior, todos utilizan resina epdxica
micropulvarizada y manejan un color como estandar ofreciendo como opcionales
ofros mas.

La comercializacién se efectia preferantemente por medio de
distribuidores especializados {inclusive algunos propietarios son bibliotecarios de
carrera) y se manejan escalas de descuentos de hasta el 0% contra sus listas
de precios,

Cuando asta tipc de competencia fue evaluada contra los parametros de
CALIDAD, PRECIO Y SERVICIO se concluyé que es un contingente muy
homogénao, porlo que fue relativamente sencillo establecer las pautas comparativas
respecto a la posicidén deo la empresa en aquel madio.



CALIDAD

PRECIO

SERVICIO |

Se presentaron muestras fisicas a algunos
distribuidores ("DEALER'S™), para que ellos mismos,
por los mecanismos apropiados y/u obligatorios,
efactuaran las pruebas técnicas que las avtoridades
de ciertos estados exigen superar por razones de
seguridad y de niveles minimos de calidad
(estabilidad, resistencia al peso, esfuerzo corlante,
peso tara por m2. etc.); todas las pruebas fusron
aprobadas.

Dabido a los méargenes de comerctalizacion tan alios
recurridos en ese mercado no fua dificil ofertar precios
bajos muy compatitivos y con un margen de ulilidad
bastante atraclivo para los distribuidores.{*)

Para no perder la penetracién lograda se {uvo que
sacrificar parte de las utilidades en los siguientes 2 ¢
3 aifos hasta qua s8 logrd una nivelacién con los
precios vigentes de la competencia; ademas, la
siluacion de México ha mejorado consistentements
afio con afio hasta la actualidad en relacién con la
inflacion y la devaluacidn monelaria.

Se efectuaron algunos compromisos comerciales de
sondeo para evaluar la respuesta de la empresa en
cuanto a tiempos de entrega, reclamaciones de
calidad por dafios, liempos de instalacion y de
apariencia general concluidas las instalaciones.

{*} En este rubro se cayd en un error de apreclacién ya que no se considend que en ese mercado
setiene una inflacion de un digito y dificiimente aceplan incrementos da precios de 2 digitos o que

sean siquiora superiores a sus {ndices oficiales de inflacidn anual.
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En este punto se tuvieron algunos problemas
derivados de la actitud tipica del obraro mexicano
promedio; por falta de cultura se cas en el terreno de
la mediocridad y la falta de compromiso para hacer
blen las casas en una primera y Unica instancia.

Los gastos efactuados para corragir las fallas incurridas fueron cuantiosos
hasta que se implementaron controles de varificacién y conteo adecuados y
confiables y se capacité ademas al personal reclutado especificamenta para esos
propdsitos.

3.3 FORTALEZAS Y DEBILIDADES
a) Diferenclas de disefio en el producto basico

La empresa objelo de este estudic adquirié los derechos de explotacion de
un disefio extranjero, lider mundial en su ramo para fabricarlo y comercializarlo a
nivel continental en primera instancia y con nombre mexicano (castellanc).

Dicho disefio esta integrado por 4 componentgs basicos ensamblables
entre si (tipo “mecano®) y con diferentes calibres en su manufaciura.

COMPONENTES CALIBRE (%)
Columnas o postes Cal. 14
|Travesarios. .. Cal.9Y 14
Mensulas Cal. 16
|Entrepariog Cal. 20

(*) Acero rolado en frio (CALC)

Las columnas se fabrican en varias alturas, ergonémicamente similares a
las de ia competencia.

Los travesarios se fabrican en 3 longitudes: 60, 75 y 90 centimetros.
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Las ménsulas se fabrican en 2 disefios; sencillo para los extremos de la
estanterla, y de doble engarce para los entreparios intermedios de la estanteria,
ademas de fabricarse cada version en 5 profundidades: 20, 25, 30, 35y 40 cm.
de acuerdo con las necesidades hemercbibliograficas de cada &rea en las
bibliotecas.

Los entrepaiios, por ende, s& manufacturan en 3 longitudes y en §
profundidades y ademas con 2 versionas de cada uno; una con raspaldo metalico
para soporie de libros opcional y otra sin raspaldo.

Esto representa 30 ENTREPANOS diferentes conlra sdlo uno de los
competidores.

Para las areas de publicaciones periodicas (revistas, boletines, magazines,
etc.), la compelencia fabrica s6lo un entrepaiio con Inclinacién de 30° mientras
que esta compaiifa manufactura 3 longitudas e inclinaciones de 30° y 45°,

En resuman, la compstencia nacional cuenta con no mas de 30 adiculos
finales en su linea de estanterfa mientras que esta compaiila fabrica casi 400
componenies modulares que combinados entre si arrojan un nimero
impresionante de articulos finales al servicio del medio bibliotecario nacional.

b) Diferencias en el método de venta

En los E.E. U.U. y Canada el comportamiento del mercado es hasta cierlo
punto “suf generis®, ya que se recurre a la practica de contratar especialistas en
disefio de bibliotecas y una vez que el disefio especifico ha sido definido y
cuantificadas las necesidades se procede a la bisqueda de las ofertas de varias
marcas del mobiliario sugerido.

Por los general se separan paquetas de mobiliario para que sean colizados
por los respeclivos contingentes de competidores especializados en cada ramo.
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¢ Mesas

« Sillas

» Estantes metalicos
* Computadoras

* Allombras

« Etc.

La asistancia del disefiador original durante esta etapa de abastecimiento
as importante para garantizar un resultado final SINERGICO o arménico, por lo
que seleccionan los disefios mas idéneos raspecto al proyacto dejando elaspecto
pracio en un segundo plano.

En México, los fabricantes de sillas y mesas y otros muebles accesorios
no estan interesados de primera intencién en el mercado de las bibliotecas sino
que lo atienden porque este es quien los localiza a ellos.

En todo caso, los fabricantes detectan una necesidad ya creada,
astablacida y aprobada a través de las convocatorias de concursos o licitaciones
publicas.

No estan afiliados a las asociaciones y/o federaciones de bibliotecas y
bibliotacarios para “vivir* de cerca la creacién de un proyecto y luego definir sus
necesidades junto con el usuario,

Estan al final de Ja ruta esperando el "mana“,

Respecto al mercado formado por Centroamérica, Caribe y Sudamérica,
resulta un poco dificil observar sus habitos por o costoso de los viajes y por los
diferentes factores politico-aconémicos que influyen en cada pals.

De algin modo se logra obtener datos de su comportamiento durante
convenciones y simposia de corte Internacional, donde es posible entrevistar a
biblictecarios lideres en sus palses de origen y que manifiesian un interés
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particutar por las muestras y testimonios fotegraficos del mobiliario exhibldo por
@sta emprasa en ese tipo de eventos {ademas, sa recurre a la técnica de “donar”
las muestras a |a biblioteca de |2 Institucitn seds del evento par craar un foco de
atencién permanente en cada pals).

Debido a la situacién econdmica generalizada en los paises que integran
oste mercado donde casi no existen fabricantes espacializados de mobiliario para
biblictecas sélo es posible, como ya se menclond antes, aspirar a aguellos
proyectos que cuentan con apoyo financiero de organismos e instituciones
internacionalas como:

» BANCO INTERAMERICANO DE DESARROLLO/BID
o FONDO MONETARIO INTERNACIONAL/FMI

« UNESCO/ONU

= FAO

« ETC.

Y aln asi, en la mayoria de los casos sa someten a rigurosas licitaciones
ordenadas, at igual que en México, por politicas y reglamentos internos.

Y también en eflos existe el riesgo da la impugnacién legal por parte de los
proveedores paricipantes inconformes, corno se sefald en el punto 2.3.

3.4 OPORTUNIDADES

para consolidar la posicién de la empresa respeclo a su mercado nacional se
definié la estrategia de diferenciar el "MODUS OPERANDI* con el de la
competencia, que tiene uno idéntico para todos los fabricantes.

Producclén y venta directa de libreros metalicos estandar.

Se orientd el esfuerzo inicial al nicho conformado por aquellos clientas con
conocimientos de los adelantos técnicos en mobiliario instalado en paises
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considerados como avanzados en materia de bibliolecas y sistemas de
documentacion.

Este tipo da clienta desea una biblioteca sinérgica, es decir, que funclone
adecvadamenta, que sea flexible a los cambios y que sea estéticamente congruente
con el medio interno y externo que la envuslve para motivar al usuario a la
aslduidad voluntaria y al prestador ds servicio a la eficiencla laboral.

Para lograr dicha armonia as necesario dasarrollar un proyacto arquitecténico
de optimizacion de espacios que contemple y satisfaga las necaesidades minimas de
operacion indicadas por el titular a cargo de la biblioteca.

Ademas de especializar a la empresa en el servicio técnico, hubo necesldad
de desarrollar productos accesorios qua complementaran la fabricacion de mobiliario
basico. Asi, se implementaron a la linea productos espacializados tales como:

Mostradores modulares para recepcién y alencién, préstamo a domicitio,
orientacion, etc.

Mesas de laboratorio para encuadernacién y para restauracion.
Maesas para consulta de Indexes.
Masas para consulta de mapas.

L

Atriles para consulla de “atlas".
Masas para aquipo de cémputo.
« Etc.

La inversién fue paulatina para aprovechar al maximo la herramienta y
maquinaria existentes asi como la capacidad instalada de la planta.

Contra lo que se esperaba, la competencia nacional no reaccioné con el
tipico sentido de emulacién, y por el contrario se dedicd a localizar paquetes de
concursos que le facilitaran la produccion y la venta volumétrica de sus
astantas-libreros.
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Debido al aparente éxito de esta mecanica de venta tan simple, la empresa
astuvo a punto de desarrollar una Iinea especial para fabricar el mismo estanta
va popularizado y eon la calidad que ese mercado acepta.

Sin embargo, se analizé detenidamente el fenémeno de tanta licitacién y
de [a trayacioria de la compafifa en el mercado global asl como la aceptacién que
ya se tenfa tanto de la calidad del producio como dal disefio y también de la
complacencia da los clientes ante la constante aporacién de nuevos y méas
espacializados productos y se concluyé finalmente qus el segmento da mercado
que representaban las bibliotecas aménicas estaba creciendo y el de los concursos
obedecia a un programa de gobiemo quo podIa concluir al témino del sexenio, o
bien disminuir sus necesidades toda vez que se alcanzaran las melas
compromaetidas.

Ante tales razonamientos se dascartd la implementacién de la linea de
“segunda*,

Aln asl, las perspectivas comerciales en este mercado craciente no son
del todo favorables toda vez que la mecanica de trabajo muestra resultados no a
" plazo inmediato sino medianc y hasta largo plazo inclusive.

Vaamoslo do asta manera sinéptica:

I.  Cliente llama informando sobre proyecto espsecificoy solicita atencién
de especialista.

Il. Se atiende a cliente desarrollando técnicaments el proyecio con
anleproyectos intermadios.

1. Se presupuesta cada etapa y paso del proyecto

IV. El clients somete el proyecto final a anélisis ante autoridades
administrativas (que en la mayoria de los casos no sabe nada de
bibliotecas y por lo tanto tiene dudas al respecto).
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V. en el 80% de los casos transcurren da 4 a 8 mesas antre el punto ly
el IV para que se autorice la Inversién y se asignen fondos para iniclar
realmente el proyecto (puesta en marcha),

Aproximadamente un 30% ds estos proyectos presupusestados se programan
para ser ejecutados en el ejercicio fiscal siguiante, ya que se considera que el
prasupuastorespectivo es presentado originalmeante para qus los titulares propongan
y expongan el proyecto promoviendo un cambio de imagen y da funcionalidad de
sus bibliotecas,

Sdlo un promedio del 10% decide la compra del proyacto en un plazo no
mayor da 2 mesas y con posibla Hasgo de variacién a la baja en el monto de la
operacion,

Eltiompo promedio dedicado al desarrollo de un proyecto es de 7 u 8 vaces
mayor que el que dedica la competencia a presupuestar Ia misma necesidad
aspecifica, y ésto porque simplemente NO HACEN PROYECTOS, asperan a qus
ya estén hachos.

Aln recurriendo a la tecnologia compularizada con el programa
AUTO-CAD para reducir los tiempos de dibujo arquitecténico, los presupuestos
de los proyectos sinargizados requieren de un periodo 2 ¢ 3 veces mayor que los
de la competencia por la variedad de productos que se consideran para el costeo.

A continuacién se exhibe una muestra de un proyacto sinérgico y 1a forma
en que esta emprasa prasenta el presupuesto correspondiente.
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Oficinas Gunaralos: Q1P v Ayuntamionto 8385 Ccl, Las Encinas

Apdo. Pottal No, 19, Escobedo, N.L. (66050) Mdxico Tels, (83} 84.16-83, 84-1743 v 84-18:03 Fux, 84-02-75
Exhibici6n y Ventas Gonzalitos Sur No. 609 Tels. 33-21-50 y I3-68-59 Fax 33-22-10

Oficina Mdxico: Av. Revolucién 314 Local Ay Depto. 404, 40 Pise Col, Tacubaya C.P. 11870 Delegacion Miguel Hidalgo
BIBLOMODEL, México, D. F. Tel. §16-88-71 i

S.A. DE CV.

NOVIEMBRE 11, 1991.

UNIVERSIDAD DEL MAYAB, A.C.
: CARRETERA MERIDA PROGRESO KM. 15.5,
: APARTADQO POSTAL 96 CORDEMEX,
97310, MERIDA, YUCATAN.

AT'N: DR. CLEMENTE LOPEZ,
ASISTENTE.

ESTIMADO DR. LOPEZ:

Por este conducto me es grato enviarle un cordi{al saludo, as{ como presentar
a su atenta consideracion su proyecto de ampliacién de la actual Biblioteca_
a su digno cargo, tan amablemente requerido por Usted.

SISTEMA T

Estante doble, 4 mddulos integrales;
107 cms. de altura con 24 entrepafios
de 90x25 cms. y con soportes de li -
bros integrado.

PRECIO UNITARIO: $1'687,100.00 X1 $1'687,100.00
+ I.V.A
SISTEMA II

Egtante doble, 4 mddulos integrales;

107 cms, de altura con 12 entrepafios

de 90x25 cms. por una cara y 12 exhi

bidores. de revistas de 90 cms. por -

la otra cara.

PRECIO UNITARIO: $1'693,200.00 (X1) $1'693,200.00
+ I.V.A

SISTEMA III

Estante doble, 2 mddulos integrales;
107 cms, de altura con 12 entrepafios
de 90x25 cms. y con soportes de 1i -
bros integrado,

PRECIO UNITARIO: $8975700.00 {X4) $3'590,800.00
+ L.V.A

ef]

SISTEMA I1la

Material misceldneo para modificaciones_

al arreglo actual de la biblioteca (drea

contigua a Procesos Té&cnicos).

Columnas sencillas 197x30 cms. (Allen).

PRECIO UNITARIO: $93,300.00 (X4) $ 373,200.00
‘ : +-LI.ViA

i
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Oficinas Ganerates: CWpo v Ayuntamianto 83-85 Col, Las Encinas
Apdo. Ponal No. 19, Escabado, N.L. (66050} México Tels, (83) B4-16-83, 84-17-43y 84-18.03 Fax. B4-0275
Exnibicion v Ventas Gonzalitos Sur No. 609 Teis. 33-21.50 y 336858 Fax 33.22:10

Oficina México: Av. Revolucidn 313 Local Ay Deato, 404, 40 Pisg Col, Tacubava C.P. 11870 Delegacion Migue) Hidslgo

BIBLOMODEL, México, D. F. Tel, 516-88-71
S.A. DE CV.
! Columna sencilla 167x30 cms. (Allen), . .
i PRECIO UNITARIO: $82,400.00 (X4) .’$ . 329,600.00
i 4+ T.V.A
S Travesafios 90 cms. (Allen). . B
PRECIO UNITARIO: $30,000.00 (X6) § * 180,000.00
+ I.V.A
Ménsulas placa doble 25 cms. o .
PRECIO UNLTARIO: $6,700.00 (x18) .~ ©'$ 120,600.00
+ I.V.A '
Entrepafios con respaldo 90x25 cms. S
© PRECIO UNLITARIO: $29,700.00 (X18) '$. 534,600,00
+ i IV.A
Soportes de libros de 25 cms. R
. PRECIO UNITARIO: $6,100.00° X (X18) " $ 7109,800.00
‘ 3 + I.V.A
Mesas adulto 150x90x72 cms.
PRECIO UNLTARIO: $431,800.00 (x2) §  863,600.00
+ L.V.A
Sillas adulto LF-55 Pintada/vinil. .
PRECIO UNITARLIO: $93,000.00 (X10) $ + 930,000.00
‘ - 4+ I.V.A

PROCESQOS TECNICOS
SISTEMA IV
Estante sencillo, 2 mddulos integrales,

212 cmg. de altura con 12 entrepaiios de
90x25 cms. y con soportes de libros in-

tegrados.

PRECIO UNITARIO: $958,800.00 (X1) $ 958,800.00
L+ I.VA

SISTEMA V

p; Estante sencillo, ! mddulo de 212 cms.

de altura con 06 entrepafios de 90x25 cms,

con gsoportes de libros integrado.

PRECIO UNITARIO: $546,400.00 (X1) § 546,400,00

+ I.V.A

SISTEMA VI

Estante sencillo de un médulo preparado
‘para acervo audiovisual, 212 cms. de al
'\_/:ura con guardapolvo superior de 90x25_
cms., un entrepafio para audiocassettes -
de 90x20x23 cms. un entrepaiio para video
cassettes de 90x20x20 cms. un ldcker du
plex y un porta discos con 20 fundas -~
i disqueras L.P.
i PRECIO UNITARIO: $993,700.00 (x1) $ 993,700.00
. + I.V.A

1
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Oficinas Genarates: SJphpo v Ayuntamisnto 83.85 Col, Las Enclnas

Apdo. Postal No. 19, Escobeda, N.L. (660501 México Tels. (B3} 84-16-83, 84-1743 y 84-18-03 Fox, 84.02.75
Exhibiciény Vantas Gonzalitos Sur No. 609 Tels, 33-24.50 y 33-68-59 Fax 33:22-10

Oficina México: Av. Ravolucisn 314 Loca) A v Dopro. 404, 40 Piso Cot, Tacubays C.P. 11870 Dalegacion Migual Hidalge
BIBLOMODEL, México, D. F. Tel. 516-89-71

S.A. DE CV.

SISTEMA VII

ESTACION DE TRABAJO DOBLE con
2 wddulos integrados dispues-
ta con unidad de escritorio ~ . i
de 180x50 cms. con marco ajus

table, pdneles intermedios de

tela (color a escoger) 2 arma

rios con puerta de vidrio con

cerradura 2 atriles a 30°, -

con limpara de 90 cms. 2 en ~

trepafios de 90x30 con soportes

de libros, 2 sillas secretaria

les mod-T303 tapfz tela del- -

wmismo color que los pidneles. ,
PRECIO UNITARIO: $5'147,100.00 (X1) $5"147,100.00
+ LV.A

SISTEMA VIII

ESTACION DE TRABAJO SENCILLA con 2
médulos integrados, dispuesta con_
unidad de escritorio de 180x50 cms.
marco ajustable, Armario con puer-
tas de vidrio con cerradura, un a-
tril a 30° con limpara de barca de
90 cms.; un entrepafio de 30x30 cms.
con soportes de libros; una silla_
secretarial mod. T-303 tapiz tela.

PRECIO UNITARIO: $1°'937,500.00 (X1) $1'937,500.00
' . + I.V.A
SISTEMA IX -

Una mesa ddplex para computadoras

(Lfnea Databit y Biblomodel). .

PRECIO UNITARIO: $623,600.00 (X1) $ 623,600.00
+ I.V.A

Una silla secretarial mod.~ T-303.

tapfz tela.

PRECIO UNITARIO: $400,000,00 (x1) $ 400,000.00
. - : + LV.A
SUB-TOTAL GLOBAL: $21'019, 600,00
I.Vv.A 102 2'101,960.00
TOTAL GLOBAL : $23'121,560.00 _ '

CONDICIONES DE PAGO: 50% Anticipo y 50% vs. entrega del macerial.y“’




Qficinas Genarsles: Lwhgo y Avuntamiento 8385 Col. Las Encinas

Apao. Postal No, 19, Escobado, N.L. {68050) México Tels, (83} §4-16.03,84-17-43 y 84 18-03 Fox, B3-02.75
Exhibicion v Ventas Gonzelitos Sur No. 609 Tels. 33-21.50 v 33-68-59 Fax 3322-10

Oficina México: Av. Ravolucién 314 Lacal Ay Depto. 404, 49 piso Col. Tacubaya C.P. 11870 Dategacion Migual Hidalgo
BIBLOMODEL, México, D. F. Tol. 516-86-71

S.A. DE CV.

TIEMPO DE ENTREGA: 6 Semanas despu@s de recibido su amable anticipo.

TRANSPORTE E INSTALACION: A cargo de BIBLOMODEL, S.A. DE C.V,

En espera de su amable respuesta nos repetimos de Ustedes como siemprer a sus
bienvenidas &rdenes.

*NOTA: SE LES RECUERDA QUE BIBLOMODEL OFRECIO
LA APERTURA DE UN FONDO DE DONATIVO EN
ESPECIE, MISMO QUE PQDRIA INICIARSE =
CON ESTE PROYECTO.

c.c.p.: Julio Mar:uvfa»(u. del Mayab, A.C.)

FD., Se enexa f/dr\u ek Jo BA'&/-'oI!aa_ Cun /-a. /én-af.ue.rﬁ:..,
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CAPITULO IV
DIVERSIFICACION DE PRODUCCION PARA
OTROS MERCADOS MENOS COMPETIDOS.

4.1 ANALISIS DE OTRAS OPORTUNIDADES DE DISENO

)4 finales de 1988, durante el desarrolio rutinario de un proyecto de biblioteca
se detectd un leve interés del usuario raspecto a la posibiliadad de proveerls
adicionalmente sus necesidades de mobiliario administrativo (oficinas).

Dicho Inter8s descansaba en el propésito de cubrir sus demandas con el
minimo de proveadores por razones de logistica y facilidades de control de su
ruta critica de proyacto.

En una primera instancia se consulté a las gerencias general y de planta
sobre la factibilidad de manufactura de una linea accesoria de escritorios con
chasis tubular cuadrado (metalico) y con faldones, laterales y cubierta, asi como
cajoneria elemental de aglomerado de madera enchapada con laminado plastico.
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4.2 FACILIDADES DE FABRICACION

-43 idea era desarroflar esta linsa con materlas primas y herramientas de trabajo
ya conocidas y manejadas por esia empresa en forma rutinaria.

Se investigaron las medidas basicas de escritorios que los fabricantes
espocialistas con mas participacién en ese mercado manutacturan
convenclonalmente ¥ se seleccionaron las que eran méas recurridas.

120 x0.75
1.50 x0.75
1.80 x0.80
2.00 x 1.00
Todas con altura ergonémica de 0.74 cm

Para las 3 ultimas medidas so desarrollé opcionalmente 1a mesa lateral o
auxiliar de 0.70 x 0.50; tanto izquierda como derecha.

Paralelamente a las medidas se investigaron también los precios y se
. encantré un margen de diferencia porcentual muy reducido abajo de ellos (*).

El experimento resultd satisfactorio toda vez qua el cliente quedé complacido,
la calidad resultante era idéntica a 1a de Ia linea de muebles para bibliotaca {(alta),
y la inversién efectuada fue relativamente insignificante.

1989 fue un afio de sondeo sin que la fuerza de ventas se percatara de tal
intencién, ya que el propésito era mejorar el disefio mientras el mercado de
bibliotecas iba asimilando Ia nueva imagen de proveedor opcional para mobiliario
de oficinas.

{*) Precios de d bados di te en tiendas de venta de los fabricantes
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El siguiente paso era intentar desplazar 1a linea en su verdadaro medio y
para ello se analizé el *MODUS OPERANDF de los competldores similares; ésto
se efectud en 1990 y 1991 con los resultados sigulentes:

Estos tienen una comercializadora que se encarga, ya sea de enrolar o da
desarrollar distribuidores especializados, o de colocar tiendas propias en los
principales centros urbanisticos del pals.

Cuentan ademés con un departamento de ventas a Gobierno para
concursos nacionales.

Todos los competidores tenfan no menos de 20 afios de existancia como
fabricantes de muebles para oficinas y por lo tanto la diferancia en cuanto a
experiencia entre esta emprasa y elios era muy grande, de ahi que los intentos
para enrolar distribuidores expertos resultaron infructuosos en et mediano plazo
toda vez que la competencia cerrd filas mejorandoles las condiciones o
restringléndolos bajo pena de retirarles !a representacién, de modo que, aunada
la falta de recursos financleros para desarrollar a propia red de tlendas, se opté
por utilizar a 1a misma fusrza de ventas del mercado de bibliotacas para penetrar
en ese mercado aspacifico.

Da cualquler manera los objetivos de la compafifainciufan las perspectivas
comerciales de esta nueva linea.

« Hacer slempra rentable |a linea de produccidn indistintamente de ambos
mercados.

« Segquir desarrollando y mejorando a linea de muebles para oficina.

« Dasarrollar paulatinamentse una fuerza de ventas para esa Ilnea.

« Desarrollar un programa de entrenamiento para dicha fuerza de ventas.
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« Desarrollar nuevos productos acordes con los cambios del mercado de
oficinas (*).

s Posicionar a la emprasa en nichos mas raecurridos, menos competidos y
por tanto mas rentables.

PROBLEMAS A ENFRENTAR

i. Falla de experiencia en mercadotecnia (invastigacién y planeacién).
Il. Falta de recursos financlaros.

Ili. Falta de medios publicitarios (catalogo, folletos etc).

IV, Competencia sin los tres puntos anterores.

Ninguno de los empleados de la emprasa tenla experiencia en el campo
do la mercadotecnia (al menos comprobada con hechos).

Al momanto, la falta de recursos financieros ha impedido la contratacién
de ayuda profesional ya qus asta gs un setviclo coslosoy represenia un porcentaje
de las ventas que no fue considerado desde el principio en el calculo de precios
de los productos originales.

Respacto a los medios publicitarios se cayd en un exceso de confianza al
contar originalmente con folleteria en espariol de los productos iniciales, impresa
y aportada en especie por la compaiila accionista extranjera propletaria de la
patente.

Cada afio francurrido se les solicitaban millares adicionales inclusive de Ia
folleterfa nueva en su pals de origen; nunca se fomé en cuenta la diferencia de
idiosincracias y preferencias del mercado.

{*) Se aproveché la Inercla natural creada por la incursién del concepto revolucionario de las
ESTACIONES DE TRABAJO das por sk: demar usticasy itorios de disefio

P

*semicantiliber* o peninsula,
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Con el emplao de la folleterfa de aportacién el mercado naclonal no
identificaba los productos y servicios que se tanfan en México y que la empresa
accionista extranjera no manejaba da origen.

La elaboracién de folleterfa propia era necesaria desde e! principio y no fue
sino hasta 1992 que se aprob6 un plan de inversién a corto, mediano y largo plazo
bajo un sistema de hojas sueftas y perforadas para la formaclén gradual de una
carpeta en al mediano plazo, de modo que los departamantos de compras da
grandes Instituciones y organizaclonas dispongan de un catalogo testirmonlal
actyalizado de todos los productos y servicios vigentes de la empresa.

Lo anterlor ameritaba una astrategia de mercado que permitiera lograr los
objetivos de la compaiila en &l menor tiempo posible y para tocar el tema de
estrategias de mercado, en el siguiente punto abordaremos un glosario de los
conceplos mas elomentales empleados en la mercadotecnia.

4.3 CONCEPTOS BASICOS DE LAMERCADOTECNIA MODERNA

Para una mejor comprension respecto a la terminologfa utilizada en el amplisimo
campo de la mercadotecnia, a continuacion se describen los conceptos mas
usuales desde ef criterio de Philip Kotler, reconecida autoridad mundial en la
mataria.

Es un sentimiento de carencla o insatisfaccion

experimentado por el ser humano independientemente
de su formacién cultural.

‘PRODUCTO I Es algo que puede ser ofrecido a un mercado ya sea
para llamar su atencién, para ser adquirido, para ser
usado 0 consumido de modo que satisfaga una
necesidad.

MERCADO Es un conjunto de compradores (actuales y

potenciales) de un producto o servicio.
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DEMANDA

MERCADEO :  °°

S

SEGMENTO

DE MERCADO - =

SEGMENTACION
DEL MERCADO

POSICIONAMIENTO

Cuando la necasidad es susceptible de ser satistecha
mediante un determinado poder adquisitivo.

Es toda actividad humana orlentada y dirigida a
identificar necesidades y satisfacerlas mediante
procesos de Intercambio.

Aqufcabeinseriar el concapto empresarial deltérmino
mercadeo como una filosoffa.

“La clave para lograr los objetivos de una
organlzacién consiste en Identificar las
necesidades y demandas de un determinado
mercado y hacerle llegar sus respectivos
satlsfactores més eflcaz y eficlentementa que los
competldores®,

Consumidores que responden con similar intensidad
a un conjunto de estimulos dado.

Un segmento del sagmento de mercado seleccionado
£1 procaso de clasificacion de consumidoras en grupos
con determinadas necasidades, caracterfsticas y
comportamiento,

E!l hacho de que una ofarta, producto yfo servicio

ocupe un lugar claro, identificable y deseable en el
mercado y en [a menta de los consumidores.
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ESTA TESIS MO DEBE
SALIR DE LA BIBLIOTECA

PARTICIPACION Es el grado o porcentaje de un determinado maercado
DEL MERCADO con el que una emprasa o firma puede 0 desea
posicionar sus productos.

Se puede ser lider con e! porcentaje mas alto de
preferencia (y de ventas) y desear méas paricipacién,
obien, se raconoce un lugar determinado en la escala
do competidores y se puede aspirar como meta a
superar ese lugar o a mantenerlo.

METAS . Los objetivos de una empresa respecio a su

pamanencia 0 su crecimiento dentro da determinado(s)

mercado(s).
COMBINACION Es el conjunto de variables controlables de mercadeo
MERCANTIL (*) que una empresa puades mezclar para provocar una

respuesta deseada en un determinado mercado.

Las variables de gran influencia para este propdsito son 4 conocidas como
las 4 P's, porsu origen eninglés: "PRODUCT™, "PRICE®, *PLACE", y "PROMOTION".

PRODUCTO La presentacién del producto incluyendo volumen,
tamario, cantidad, color, forma, empaque, etiqustas,

E:) etc., va dirigida a la preferancia parsonal de uno o mas

sagmentos de mercado.

{*) Eltérmino orglinal es "MARKETING MiX* y fuecreado enlos E.E.U.U.; no existe unatraduccién
fiteral para dicho término pero la indicada arriba se b

p
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COLOCACION

PROMOCION .- ™

Es el monto en dinero que el cliente debe pagar por
un producto de su preferencia y debe ser congrusente
con el valor intrinseco dsl producto para considerarse
atractivo y accasible.

Toda actividad o ssfusrzo que permita la
disponibilidad del producto o servicio en el {los)
segmento(s) de mercado seleccionado(s}).

Las aclividades enfocadas a mostrar al cliente los
méritos o bondades del producto o sarviclo (para
parsuadirle a comprarlo), vatiéndose de madios como:
folleteria, anunclos, vendedoras, promocionas y
publicidad.

4.4 ESTRATEGIA DEMERCADO PARA LAMEZCLA DE PRODUCTOS

.Aa combinacién adacuada de una estrategia de mercado con una combinacion
mercantil "MARKETING MIX") previamente diseriada es lo que se denomina:

(DIRECCION POR OBJE'HVOS)

y es aplicabla a cualquler emprasa fabricante de productos o prestadora de

servicios.

La siguiente figura muestra la interaccion basica entre la “combinacién
marcantil® (4 P's} y el (los) mercado(s) seleccionado(s).
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CALIDAD
OPGIONES
ESTILO
MARCA
EMPAQUE
TAMARO
VOLUMEN
COLOR
GARANTIA
SERVICIO

COMBINACION
MERCANTIL

MARKETING M

\\\\‘ MERCADO
.

]
m
Q
o

CANALES
COBERTURA
¥ COLOCACION LOCACIONES
INVENTARIO
N TRANSPORTE
D

PROMOCION

DESCUENTOS
CONDICIONES DE FAGD
GANGAS

N

VENTAS PROMOCIONALES
PUBLICIDAD / PROPAGANDA
VENDEDORES
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A continuacién se sugiare un formato para poner en "blanco y negro® una
determinada meta mercadolégica de cualquier empresa para aplicarlo en este
estudio en forma resumida.

-ANO: 1993 > -:
o DE L | T
EMPRESA g |
Ser lideres en el mercado de bibliolecas y utilitarios en el
mercado de oficinas
OBJETIVOS DE Desarrollar més, nuevos productos y servicios, que la
LA EMPRESA competencla, en ambas lineas
Moejorar las utilidades para destinar un porcentaje a la
Invastigacién de mercados
|
Incrementar las Reducir costos de
vantas fabricaciény en
L fas compras
OBJETIVOS DE I l ]
MERCADEO Aumentar la Ingresar al Ingresar al
: participacion en el mercado mercado nacional
mercado naclonal extranjero de de oficinas
da bibliotecas bibliotecas sinérgicas
| ! i
i
Eficientar los ut .|za'r cadenas Seleccionar
rocesos de de distribucién con nichos dentro dal
ESTRATEGIADE| P margenes
calidad y de sector privado y
MERCADO . PR comerciales ,
disponibilidad de precios un 20%
atractivos para .
productos ellos abajo
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DE LA SEGMENTACION

a) Segmentaclén en ambos mercados

1

2)

3)
4)

5}

6€)

7)

Oficinas del sector privado por NICHOS (areas dantro de consorclos
industrialas y comarciales, consultorios médicos, despachos
contables, bufetes de abogados, etc.) ’
Oficinas dae bibliotecas con proyectos NO CONCURSABLES, (sector
pubtico y privado)

Bibliotecas y Archivos da E.E. U.U. y Canad&/EXPORTACION
Bibliotecas y Archivos del sector privado (Universidades,
Fundaciones, Institucicnes, etc.)

Bibliotecas y Archivos del Resto e América (apoyadas ¢/iondos de
Organizaciones Internacionales)

Bibliotecas y Archivos publicos NO CONCURSABLES (proyecto
exclusivo)

Bibliotecas y Archivos puiblicos via licitaciones con especificaciones
de calidad (“siembra™ previa)

DEL POSICIONAMIENTO

b) Paosiclonamiento de la empresa en ambos mercados

1)

2)

La Mejor Imagen a nivel continental en Calidad, Servicio y Linea de
Praductos en mobiliario especializado para Bibliotecas y Similares.
ta segunda opcion nacional en calidad y precio en mobiliario para
Oficinas del tipo Sinérgico/Estacion de Trabajo.
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CAPITULO V
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Dada la penetracion lograda en 10 afios en el mercado da las bibliotecas, no
obstante lo competido que este es, resulta definitivo el hecho de que hay que
continuar fabricando mabiliario para ese fin y quiza, desarrollar a corlo plazo una
RED aspecializada de Distribuidores nacionales (de preferencia con Bibliotecarios
de carrera para seguir la experiencia estadounidense}, que se encargue de
atender directamente a ese mercado cada vez méas exigente, con su propia
estructura administrativa y de acuerdo con la segmentacidn propuesta en el
capitulo anterior.

Asl mismo, seguir implementando nuevos disenios a 1a linea de mobiliario
para Oficinas observando detenidamente 1o que los fabricantes pioneros/I(deres
astan haciendo a cada momento y conlinuar asi con el posicionamiento de la
empresa previamante trazado como objetivo.

No se recomienda intentar la meta de liderazgo en dicho marcado ya que
no se cuenta con la experiencia técnica y cronoldgica, asi como los recursos
financieros de los fabricantes competidores, pero sl se sugiere consolidar la
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posicion de la comparila como la mejor opcidn econdmica de fabricacién nacional,
y siempte dentro de los parametros minimos de calidad y servicio que los
competidores mansjan.

Esto as posible lograrlo utilizando las mismas malerias primas que ellos (y
del mismo proveedor preferentemente) tales como:

s Aglomarados.

e Enchapados Plasticos.
o Telas.

* Pintura.

e Accasorios Eléctricos.

Y ademas, desarrollando algunos componentes empotrables adicionales
que la competencia no maneje para astar en ventaja numérica sobre ellos.

Una opcién para planear el objetivo de posiclonar a madiano plazo a la
empresa en el mismo plano competitivo de los otros proveadores pioneros es la
de Incerporar como distribuidores nacionales una linea exiranjera con calidad y
apariencia similar a 12 de ellos.

A fin de cuentas un gran porcentaje de sus componentas basicos son
importados Integramente y se complementan con el ensamble de otros
componentes {el valor agregado)

Cabs mencionar que el mercado de Oficinas tiens necesidades y habitos
de compra muy diferentes al de Bibliotacas, por lo que se recomienda SEPARAR
diferencialmente a ambas fuerzas de venlas y de ser posible ubicarlas en
diferentes locales o areas fisicas para evitar el intercambio de "vicios" de cada
sector ya que el comun denominador de ambas es la planta producliva; es la
misma.
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La linea de produccién habra de ser definida adecuadaments bajo el
concepto de *mezcla de produclos” (“product mix"} y corresponde a la gerencia
de planta abordar 1o necesario para dicha funcién tan necesaria.

Es importante subrayar {a necesidad que esta emprasa tiene de prepararse
paralos préximos 10 afios, ya que si bian el mercado de Oficinas ofreci6 una salida
de alivio a la problemaética econémica que se dasarrollé en tan solo 10 anos,
también pudiera resullar un mercado cada vez mas competido y por obvio menos
rentable an un perlodo similar.

La experiencia nos indica que ya es una cobligacion de supervivencia
empresarial el documentarse constaniemente respecto a indices de crecimiento
demografico, industrial y comercial asl como efectuar frecuentes sondeos o
monitoraos a la compstencia definiendo con pardmetros profesionalas el desemperio
marcadolégico de 1a empresa en su entorno y desarrollando también
profesionalmente las esirategias de marcado que definirdn 1a actual y/o deseada
paricipacién en los mercados especilicos seleccionados y el qué hacer para
garantizar gt cumplimiento de los objetivos financieros establecidos por el cuerpo
de accionistas.

Después de todo, y a fin de cuentas.... para eso nos contrataron|

tOno?)
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