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INTRODUCCION

De significativa relevancia para toda organizacién que pretenda satisfacer al
consumidor a traves de la produccion y/o distribucion de bienes y/o servicios, es el
posicionamiento del mercado, que significa el lugar que una empresa ocupa en
determinado segmento del mismo, los cambios suscitados en el mercado muestran
que actualmente una mayor participacién de éste, no es resultado de esfuerzos
aislados, sino de la colaboracién conjunta de los distintos factores
involucrados -tanto internos como externos-.

El trabajo que a continuacién se presenta trata de analizar elementos
administrativos y de mercado que sirvan de fundamento para realizar una
investigacion de campo a fin de establecer que lugar ocupa actualmente la
compaiiia Lincoln Electric Mexicana S.A. de C.V. en el mercado de la soldadura,

Para fundamentar el trabajo de investigacion, éste estd integrado por cuatro
segmentos, de los cuales, el primero de ellos abarca los aspectos administrativo y
mercadologico, tratando antecedentes y generalidades tales como elementos,
tendencias, lo relativo al consumidor, su comportamiento y satisfaccidn, asi como
los conceptos referentes a la mezcla de mercadotecnia.

La segunda parte aborda lo concerniente al posicionamiento del mercado y su
importancia, concepto, clases y factores importantes en lo que se refiere a una
correcta eleccion y ejecucién de una tictica de posicionamiento.

En tercer lugar, versa sobre lo correspondiente a la industra de la soldadura —
sector del que Lincoln Electric Mexicana forma parte-, origenes y antecedentes
historicos, su evolucién, aspectos macroecondmicos y procesos, profundizando en
el realizado por arco con electrodo revestido, denominado SMAW, segln la
Sociedad Americana de Soldadura -AWS-.

Y todo esto con el propésito de llegar a un caso practico, en el cual se desarrollara
una investigacion para determinar el lugar que ocupa la compaiiia Lincoln Electric
Mexicana en el mercado de la soldadura para sus lineas de productos.

En éste apartado, se revisan entre otras cosas, los antecedentes y estructura

12
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organizacional de la compaiiia, las lineas de productos a que se hara referencia,
sus mercados objetivo, filosofia, valores y principios que abandera, visién, misién
y objetivos.

Asi también, el desarrollo de la propia investigacién de campo y su metodologia
para llegar finalmente a determinar las conclusiones a que nos lleve la
interpretacion de los resultados obtenidos.




at

™y

OBJETIVOS

Realizar una investigacién que permita conocer el sitio que ocupa en el
mercado de la soldadura, la compaiiia Lincoln Electric Mexicana S.A. de C.V.,
en sus lineas de productos Champion —electrodos revestidos- y Lincoln -
maquinas soldadoras-,

Presentar a toda aquella persona interesada la situacién que atraviesa el
mercado de la soldadura en la capital Mexicana, desde Ia perspectiva de
Lincoln Electric Mexicana, algunos aspectos de importancia, que coadyuven a

tener una mejor y mas amplia visién de las caracteristicas y elementos que lo
conforman,

Asi también, que sirva como material de apoyo y consulta para todas aquellos
quienes se encuentren interesados en todo lo referente a éste mercado,
contribuyendo con ello a ampliar la informacion sobre el mismo.
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CAPITULO |

GENERALIDADES

1.1 MARCQ ADMINISTRATIVO
Para aplicar exitosamente el concepto de mercadotecnia y sus elementos, la entidad
debe administrar eficazmente las actividades relativas a ésta materia.

Pero cabe definir que el término ADMINISTRACION, consiste en planear,
instrumentar y evaluar los esfuerzos de un grupo de individuos que laboran hacia
una meta en comdn, .

La administracién de una empresa, consta de una serie de dreas funcionales — cuyo
eje rector es la Direccion General - a fin de hacer mas eficiente el funcionamiento
de la misma, éstas son: produccion, finanzas, recursos humanos y mercadotecnia.
Para efectos de éste estudio, particularmente hablando de la compafiia Lincoln
Electric Mexicana, presentare una relacion especifica de sus areas funcionales y sus
principales actividades.* 1

Direccion General - Administrar y dirigir las operaciones generales de la compaiiia,
apegado a normas y politicas establecidas por la empresa matriz, asi como
establecer politicas y planes base dentro de las cuales se desarrollen las diferentes
actividades de la compaiiia.

Exportaciones.- Planear, dirigir, supervisar y controlar las actividades de venta y
distribucion de la empresa en mercados de exportacion, con base en los objetivos
establecidos por la Direccion.

Gerencia Administrativa.- Planear, dirigir y controlar la utilizacion de los recursos
economicos y financieros de la empresa, asi como desarrollar ios sistemas que
permitan la 6ptima y oportuna utilizacién de los mismos apoyado en normas,
procedimientos e instrucciones que aseguren el funcionamiento efectivo del sistema
de manera que se demuestren con exactitud las condiciones del negocio y
proporcione datos seguros para la toma de decisiones.

*1. Informacién cortesia Lincoln Electric Mexicana S.A de C.V.
i5
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Gerencia de Aseguramiento de Calidad.- Planear, dirigir y controlar las actividades
que aseguren la calidad de nuestros productos y servicios tomando en cuenta las
expectativas del cliente y los costos.

Direccion de Operaciones.- Planear, dirigir y controlar las actividades de
fabricacién de la empresa, con base en los requerimientos de ventas, cumpliendo
con las metas de calidad, cantidad, oportunidad y costo.

Gerencia de Recursos Humanos.- Planear, desarrollar, coordinar y controlar
actividades que promuevan un ambiente laboral sano y competitivo impuisando
siempre la practica de valores y principios que apoyen las metas que como grupo de
individuos que integra la organizacién, se han marcado. '

Ingenieria de Planta.- Desarrollar y poner en marcha, con base en las politicas de
direccion y requerimientos de planta, los programas de crecimiento en instalaciones,
asi como coordinar todo to relacionado a medio ambiente.

Ingenieria de Maquinas.- Desarrollar e implementar nuevos productos destinados a
la aplicacion de diferentes procesos de soldadura por arco eléctrico dentro de los
estandares competitivos de calidad, costo y desempefio para ser comercializados en
cualquier parte del mundo.

Lider de Proyectos.- Ejecutar y controlar los proyectos especiales producto de los
nuevos negocios firmados por ia empresa.

Gerencia de Ventas.- Desarrollar, dirigir, implantar y controlar las politicas de venta
y acciones que permiten absorber cada dia un mayor volumen de mercado a precios
competitivos.*2

Y asi, como podemos apreciar, el desarrollo de procesos mercadologicos es de
competencia de la gerencia de ventas.

Es asi, que dentro de éste marco de referencia, se lleva a cabo la presente
investigacion; y para continuar, profundizaré en una de las areas de mayor
relevancia - esencia de éste estudio -, que es la mercadotecnia.

*2. En Lincoln Electric Mexicana no existe como tal el drea de mercadotecnia
16
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1.2 MERCADOTECNIA Y SUS ELEMENTOS*3

Mercadotecnia... dia con dia todos tenemos que ver con algin aspecto relacionado a
ella, nos levantamos con el sonido de un despertador CITIZEN, prendemos el
estéreo KENWOOD para escuchar las noticias con sus respectivos comerciales,
entre ellos, la telefonica AVANTEL, asistencia en el camino de GENERAL
MOTORS, jeans LEVI'S, y las AFORES entre otros; posteriormente entramos al
cuarto de baito lavandonos el cabello con shampoo PERT PLUS DE PROCTER &
GAMBLE y los dientes con CREST antisarro, nos vestimos con una camisa
ARROW, un traje HUGO BOSS y zapatos de ALBANO; pasamos a desayunar un
plato de cercales NESTLE, un licuado de chocolate MILO y saboreamos un
panecillo dulce de EL GLOBO; salimos de casa, abordamos nuestro automovil
CONTOUR, nos dirigimos a nuestro centro de trabajo y encontramos el camino
inundado de un sinniimero de casas comerciales, marcas y productos de todo lo
inimaginable; y en fin, como esto, todos los dias de nuestra vida, estamos
bombardeados por marcas de productos y servicios cuyas caracteristicas van a
competir en el mercado buscando nuestra demanda, aceptacion y preferencia a su
favor contribuyendo asi a obtener las utilidades que le permitan permanecer en
dicho mercado, crecer, generar fuentes de empleo, quienes devengaran sueldos y
salarios que les posibilite adquirir los bienes y servicios tendientes a satisfacer sus
necesidades, es decir CONSUMO y con ello circulacion de capital, activacion de la
economia, distribucién de recursos, obras de infraestructura y una serie de
situaciones que coadyuvan al desarrollo y crecimiento de un pais.

Con base en lo anterior necesariamente debemos entender la importancia y
relevancia que tiene la mercadotecnia en la vida de un individuo, su familia, la
sociedad, el estado, y el mundo entero, mismo que se encuentra inmerso en un
proceso de cambio en el que el comercio juega un importantisimo papel en sus
diferentes aspectos tales como la comercializacién y la distribucion y que dada la
apertura econémica a la que nos enfrentamos hoy dia, las compaiiias han tenido que
realizar modificaciones de tipo mercadolégico para poder ser competitivos en las
actuales condiciones.

Pero y a todo esto, ;Qué es mercadotecnia?...

Definiciones han ido y venido, y como es de esperarse ninguna de ellas presenta de
manera perfecta el concepto de la mercadotecnia ya que al igual que la mayor parte
de las actividades en desarrollo, ha sido y seguira siendo definida de muchas
formas.

*3. Adaptado de KOTLER, Phillip; ARMSTRONG, Gary, Fundamentos de Mercadotecnia. 2* edicién .
Prentice Hall, 1991
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Considero conveniente citar algunas ideas al respecto:

* Es un sistema total de actividades de negocios disefiado para planear, fijar precios,
promocionar y distribuir productos que satisfacen necesidades a mercados objetivo
para lograr las metas organizacionales. *4

Gallup, México

* Mercadotecnia es aquella actividad humana dirigida a satisfacer necesidades,
carencias y deseos a través de procesos de intercambio. *s

Philip Kotler

* Es una orientacion administrativa que sostiene que la tarea clave de la
organizacion es determinar las necesidades, deseos, y valores de un mercado meta,
a fin de adaptar la entidad al suministro de las satisfacciones que se desean, de un
modo mas eficiente y adecuado que sus competidores. *s

Laura Fisher
* La mercadotecnia es un sistema global de actividades de negocios proyectadas

para planear, establecer el precio, promover y distribuir bienes y servicios que
satisfacen deseos de clientes actuales y potenciales. *7

William J. Stanton

Ahora bien, ¢l concepto de mercadotecnia no es una simple definicion, es una
forma de pensar o una filosofia de direccion que abarca todas las actividades de una
organizacion.

*4. GALLUP, México: Introduccion a 1a Investigacion de Mercados 1995, 200 PP, Gallup México SA de CV

*5. KOTLER. Philip: Direccitn de la Mercadotecnia 1993, 843 PP, 72 Ed., Prentice Hall Hispanoamericana

*.6 FISCHER, Laura: Mercadotecnia 1993, 439 PP. 2 Ed. McGraw Hill Interamericana

*.7 STANTON, Wilttam J.: Fundamenigs de Marketing 1992, 733 PP, 9" Ed. McGraw Hill
18




Etimoldgicamente, mercadotecnia viene del latin mercatum, mercante, mercans
antis, lo relativo al comercio.*8

Se puede definir sencillamente a la mercadotecnia como un estudio teérico practico
sobre la situacion de los mercados.

Ahora, el concepto de mercadotecnia toma en cuenta la importancia del consumidor
y reafirma que las funciones de esta principian y terminan en él.

La satisfaccion de los clientes es lo mas importante; para lograrlo, la empresa debe
investigar cuales son las necesidades del cliente, para poder crear productos
realmente satisfactorios. Pero ademas debe continuar adaptando y modificando los
productos a fin de mantener una constante actualizacion, acorde con los cambios en
los deseos y preferencias del consumidor.

Mercadotecnia es trabajar con mercados para que se realicen intercambios a fin de
satisfacer las necesidades y deseos humanos; o dicho de otra manera, un proceso a
través del cual individuos o grupos obtienen lo que necesitan produciendo e
intercambiando bienes y servicios con los demas.

En esta descripcion advertimos algunos conceptos clave, que considero preciso
analizar con mas detalle a efecto de lograr una plena identificacion de estos

elementos y el papel que juegan dentro del proceso mercadoldgico.

Analicemos ahora, tales conceptos: Necesidades, deseos, demandas, satisfactores,
intercambio, transacciones y mercados. *9

NECESIDADES

Un pnimer concepto fundamental que encontramos incluido en la mercadotecnia es
el de necesidad humana, que puedo definirla como una situacion de carencia que
presenta el individuo, Abraham Maslow clasifica las necesidades en: fisicas -
alimento, vestido, calor, seguridad -, sociales - pertenencia, afecto - e individuales -
conocimiento, expresion, autorealizacion -, y éstas forman parte esencial del
caracter del ser humano.

*8. GARCIA DE DIEGO, Vicente, Diccionariop etimolégico espaiiol é hispinico. Edit, S.A.E.T.A. Madrid.
*9. KOTLER, Philip, Op. Cit.
19




Cuando una necesidad no es satisfecha, existen dos opciones para la persona;
buscar el objeto que la satisfaga, o por lo menos tratar de atenuarle.

DESEQOS

Existe como un segundo elemento el término de deseo humano, que ¢s tal y como

lo configura la cultura o la personalidad del individuo. Un deseo se describe en
términos de los objetos que han de satisfacer sus necesidades. A medida que una
sociedad evoluciona, aumentaran los deseos de sus miembros.

DEMANDAS

Como un tercer elemento, encontramos las demandas, que quiere decir que un
deseo esta respaldado por un poder adquisitivo, un consumidor elige los

productos o servicios cuyos beneficios le proporcionan mayor satisfaccién a cambio
de su dinero, dicho de otra forma, los deseos humanos son ilimitados, pero sus
recursos tienen un limite.

SATISFACTOR

Los tres elementos anteriores indican que necesariamente deben existir los
productos y servicios que los satisfagan, puedo definir un satisfactor como
cualquier cosa que se pueda ofrecer a la atencion de un mercado para su
adquisicién, utilizacion o consumo tendiente a satisfacer una necesidad o deseo.

Profundizando un poco el término satisfactor, puedo advertir que no se limita a
objetos fisicos, bienes o servicios, los productos incluyen personas, lugares,
organizaciones, actividades o ideas.

Para las entidades, es vital el conocimiento de las necesidades del consumidor y

poder proporcionar productos que se acerquen lo mas posible a la satisfaccion de
sus deseos.

INTERCAMBIO

Cuando la gente decide satisfacer sus necesidades y deseos por medio del
intercambio, se da la mercadotecnia. Dicho de manera simple, el intercambio es el
acto de obtener de alguien un objeto deseado ofreciendo algo a cambio.
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Para que exista un proceso de intercambio, deben satisfacerse una serie de
condiciones, por lo menos debe haber dos partes, cada una de las cuales con algo
valioso para la otra, estar dispuestos a negociar, gozar de plena libertad para aceptar
0 rechazar ofertas y finalmente deben ser capaces de comunicarse y entregarse los
objetos en cuestion, pero lo realmente importante es el convenio a que lleguen las
partes que permita o haga posible que el intercambio se lleve a cabo y que es el
resultado de que ambos han salido ganando algo.

Dicho sea en este sentido, el valor es creado por el intercambio, y proporciona a la
gente mayores posibilidades de consumo.

TRANSACCIONES '

Si el intercambio es el corazén del concepto de mercadotecnia, la transaccion es su
unidad de medida. Una transaccion es un cambio de valores entre dos partes.

En una transaccion intervienen al menos dos objetos de valor, las condiciones
acordadas y el momento y lugar del acuerdo.

La mercadotecnia se conforma por los actos realizados para obtener la respuesta
deseada del pablico meta en relacion con un producto, servicio, idea o cualquier
otro objeto.

MERCADOS

El concepto transaccional es conducente al de mercado. Un mercado esta formado
por todos los clientes potenciales que comparten una necesidad o deseo especifico y
que podrian estar dispuestos a realizar un intercambio para satisfacer esa necesidad
o deseo.

Asi, ¢l tamafio del mercado depende del nimero de personas que muestren la
necesidad, tengan los recursos que interesen a otros y estén dispuestos a ofrecertos
en intercambio por lo que ellos desean.

Un mercado puede organizarse en torno a un producto, servicio cualquier cosa que
tenga valor.

El hecho es que la economia moderna opera sobre el principio de division del
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trabajo, donde cada persona se especializa en la produccién de algo, recibe una
paga, y con su dinero adquiere las cosas que necesita.

De esta manera, la economia modema abunda en los mercados, demogrificos,
geograficos, electorales, mercado de recursos - materia prima, fuerza de trabajo,
dinero, etc. -, de productos, de necesidades, etc.

En esencia los fabricantes acuden a los mercados de recursos, los compran, los
convierten en bienes y servicios, los venden a los intermediarios, quienes a su vez
los venden a los consumidores. Estos venden su fuerza de trabajo, por la cual
reciben un ingreso en dinero para pagar los bienes y servicios que adquieren.

El gobierno es otro mercado que desempeiia diversos papeles. Compra mercancias
de los mercados de recursos, del fabricante y de los intermediarios y paga por ellas;
cobra impuestos a estos mercados, y devuelve los servicios piblicos que se
necesitan. Asi la economia de cada pais y la de todo el mundo consiste de un
conjunto de interacciones complejas de mercados que se vinculan por medio de los
procesos de intercambio.

MERCADOTECNIA

Finalmente, el concepto de mercado nos lleva a cerrar el circulo con el de
mercadotecnia.

Después de analizar los anteriores elementos, puedo decir lo siguiente:

MERCADOTECNIA es toda técnica tendiente a la identificacion de necesidades y
deseos; su cumplimiento a través del suministro de satisfactores a mercados
objetivo y con eflo el logro de las metas de la organizacion.

La mercadotecnia significa trabajar con mercados para que se lleven a cabo
intercambios con la finalidad de satisfacer las necesidades y los deseos de los seres
humanos.

Los procesos de intercambio implican trabajo. Los vendedores deben buscar
compradores, identificar sus necesidades, disefiar buenos productos, promoverlos,
almacenarios y entregarlos y también asignarles un precio. Actividades como el
desarrollo de productos, la investigacion, la comunicacion, la distribucién, la
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asignacién de precios y el servicio constituyen el niicleo de las actividades de
mercadotecnia.

Ahora podemos reunir los dlversos aspectos de macromercadotecnia y elaborar una
definicion. Macromercadotecnia es el estudio de sistemas de mercado, su impacto
en la sociedad y viceversa, y el impacto de la sociedad en los sistemas.

L.a macromercadotecnia es, pues, un concepto multidimensional donde el
consumidor no es un receptor pasivo del nivel de vida, sino que interviene en la
construccion de su estilo de vida.

La macromercadotecnia supone asi mismo el analisis de la forma en que un sistema
mercadoldgico influye en la sociedad.

Un ejemplo de como un sistema mercadologico influye en la somedad es la eficacia
con que satisface las necesidades sociales del pais.

Y un tercer aspecto general de la macromercadotecnia lo constituyen los influjos
que la sociedad ejerce sobre el sistema de mercado, en los que ella actia por
conducto de sus autoridades y de ese modo ha modificado también algunos tipos de
distribucion, publicidad, etc. Asi la comunidad ejercita una profunda influencia
sobre el sistema de mercadotecnia.

IMPORTANCIA DE LA MERCADOTECNIA*10

Hoy por hoy la gran mayoria de los paises sin importar sus sistemas economicos 6
sus diversas doctrinas politicas, advierten los alcances de la mercadotecnia. Es vital
reconocer como las naciones con una economia estatalmente planificada como las
socialistas que jamas tomaron en cuenta las necesidades de los consumidores y que
planificaban el gasto a través de planes quinquenales, han quedado rezagados ante
los paises capitalistas.

Las acciones que implica la mercadotecnia coadyuvan en forma directa o indirecta,
a la venta de los productos de una empresa. Con ello, no sélo contribuyen a que
ésta venda sus productos ya conocidos, sino también plantean oportunidades para
realizar cambios e innovaciones en ellos, satisfaciendo asi las demandas cambiantes
de los consumidores y ademas, fomenta el incremento de las utilidades para la
empresa.

En épocas de crisis, la gerencia de mercadotecnia tiene que preocuparse de como
comercializar la produccion. Las industrias que se enfrentan a una situacion de
escasez no encontraran mas ficil la tarea de la mercadotecnia.

*.10 FISHER DE LA VEGA, Laura, Mercadotecnia, segunda edicién, McGraw Hill, 1993.
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Las compaiiias se enfrentan a desafios sustanciales en la mercadotecnia, haciendo
mas intensa la competencia, ya que éstas deberan permanecer alertas y adaptar sus
programas mercadologicos a las variaciones que se presentan.

Las principales dificultades que se dan al respecto en las empresas nacionales son:

*La falta de recursos para la investigacion para el desamrollo de nuevos
productos, profesionalismo y seriedad.

*Los altos costos, tecnologia obsoleta, falta de -eficiencia, productividad y
competitividad.

*La merma del poder adquisitivo del consumidor y practicas monopoélicas de
mercado.

*La situacion econémica en general, marginacion e inestabilidad politica.

Y un punto importante actualmente ante la nueva realidad geografica a nivel
mundial, en que los bloques comerciales son y seran vitales para el desarrolio
economico de las naciones y con ello el bienestar social de los pueblos, en el caso
particular de nuestro pais, es sin duda el Tratado de Libre Comercio, que significa
tanto oportunidades como retos, en los que la mercadotecnia se ha vuelto una
herramienta fundamental para el crecimiento de las entidades.

Ubicada la problematica econdmica y social a nivel nacional, las organizaciones

han puesto una mayor atencion en aspectos mercadoldgicos, los departamentos
encargados de la mercadotecnia, se han profesionalizado, se han vuelto mas
creativos, ademas de considerar las necesidades de la compafiia y las del mercado.

Se ha creado una mercadotecnia nacional, propia y particular adaptada a las
necesidades individuales de cada empresa, haciendo que ésta se haya tomado cada
vez mas compleja, baste decir que aparte de su utilizacion con fines comerciales, se
ha incrementado su aplicacion en el plano social, como lo demuestra el hecho de
que las instituciones gubernamentales cada vez mas hagan uso de ella para fines
sociales.

Las actividades o funciones mercadologicas tales como investigacion de mercado,
promocidn, distribucion, venta, etc. pueden actuar de manera aislada sin una
adecuada administracion, pero un manejo conjunte planeado, ordenado, coordinado
y controlado de ellas, tiene como resultado un TODO coherente que podemos
definir con una sola palabra:

MERCADOTECNIA.
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1.3 CONCEPTOS DE LA MEZCLA DE MERCADOTECNIA: PRECIO,
PRODUCTO, PLAZA Y PROMOCION.

Habiendo planteado algunos aspectos de suma importancia en el ambito de la
mercadotecnia, procederé a continuacion al analisis de las cuatro clases principales
de actividades que registran el mayor impacto en el conjunto de valores que
conforma el experto mercadologo.

Desde la perspectiva del especialista, el paquete de beneficios de una entidad recibe
el nombre de mezcla de mercadotecnia o marketing mix, consistente en la
combinacién de las variables controlables; tales como investigacion, producto,
marca, envase, precio, descuento, canal de distribucién, publicidad, venta,
relaciones piblicas, servicios y garantias; que un empresario en particular ofrece a
los consumidores, con el objetivo de proporcionar una mayor satisfaccién de la que
pueda ofrecer la competencia, siendo la clave para ello, el conocimiento de los
deseos que tiene el publico de recibir un producto o servicio en particular.

Estos cuatro puntos comunmente los conocemos como las 4P: Precio, Producto,
Plaza y Promocion.

PRECIO

El precio funciona como fijador de bienes y servicios en nuestro sistema econdomico.
De suma importancia para los mercaddlogos porque el precio cargado le debe
redituar a la entidad una utilidad razonable en relacién a su inversién. Para esto,
deberan determinarse objetivos especificos, alcanzables y realistas para los precios.
Que contengan rendimientos objetivos sobre la inversion, proporcion del mercado y
la confrontacion con la competencia.

El valor determinado para un producto - llamese bien o servicio - depende,
principalmente de la demanda y del costo.

Por demanda deberemos entender la cantidad de productos de una compaiiia que
seran comprados durante un periodo especifico y a diversos precios. La elasticidad
de la demanda es el grado de respuesta o la sensibilidad de los consumidores a tas
variaciones o ajustes en los precios. Dicha elasticidad varia de acuerdo a la
disponibilidad de productos sucedaneos, el precio del producto, su duracion y la
diversidad de usos del producto.

25



%

vy

3

En relacién al costo, los precios determinados sobre la base estricta de éste puede
provocar que una empresa pierda utilidades potenciales, ya que en ocasiones pueden
ser demasiado altos en cuanto al mercado objeto disminuyendo o eliminando las
ventas o sumamente bajos y causar que la compaiiia logre menores réditos de los
que deberia obtener.

Una manera muy popular para establecer precios de venta es el sobreprecio®11, que
no es otra cosa que los porcentajes agregados al valor original de venta directo de
fabrica a su paso por diversos intermediarios hasta llegar al usuario o consumidor
final, por ejemplo, Supongamos que Lincoln Electric Mexicana hace llegar su
producto E6013 al mercado a través de su red de distribuidores; estos lo compran en
$9.85 + IVA (811.32 Neto), y lo venden a grupo ferretero Foca, Acatitla, Samano o
Goémez que son grandes mayoristas - algunos de ellos con sucursales en el interior
de la republica - en $12.45 Neto (10% +), éstos a su vez lo canalizan a ferreterias
menores como las ubicadas en 1a zona de corregidora en el Centro Historico del D.
F., en $14.94 Neto (20% +) y ahi se encuentra a disposicion de los usuarios finales
(herreros, técnicos, soldadores, etc.). a $16.44 Neto (10% +).

Dicho de otra forma, el sobreprecio es una técnica de un margen de ganancia sobre
el costo, el recargo y la rotacion de inventarios determinan la utilidad bruta; es
decir, a mayor rotacion mayor utilidad.

La valuacion con un objetivo de rendimiento es la estrategia mas comun de fijacion
de precios, que incluye el establecimiento de un precio que produzca un nivel
predeteminado de utilidades para la empresa.

Por otro lado, en cuanto a la participacién del mercado, ésta es una estrategia
orientada a la demanda, y esta fuertemente relacionada con el rendimiento sobre la
inversién por lo que probablemente una mayor proporcion del mercado aumente la
rentabilidad debido a mayores economias de escala, poder de ventas y
compensaciones para altos ejecutivos.

Para la aplicacion practica de ésta estrategia existen algunas altemativas a elegir en
relacion al escenario en el que se encuentre inmerso el mercado, de acuerdo a dicho
escenario se establecera la tactica a seguir y se conoceran los efectos que en materia
financiera se vayan a presentar.

*11, KOTLER, Phillip, Op. Cit.
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Cuando exista un mercado en crecimiento, fuerza competitiva y la empresa sea
protagonista, se presenta la opcién de aumentar significativamente la proporcion del
mercado, fijando precios al igual que el resto del mercado o incluso por abajo,
dependiendo de la fuerza competitiva, con un efecto de utilidades minimas ahora y
el incremento de éstas mas adelante, asi como un flujo inmediato bajo de efectivo.

Cuando haya intensa competencia en un mercado sin crecimiento y la compatiia sea
lider, se puede mantener la proporcion manteniendo o elevando el precio y con ello
obteniendo utilidades y flujo de efectivo. Y cuando se encuentre un mercado en
decadencia y se presente una competencia sumamente fuerte, perder la proporcion
obteniendo grandes beneficios por precios elevados y maximas utlhdades con flujo
de efectivo a corto plazo.

Por otra parte encontramos una estrategia menos agresiva que las dos anteriores, y
es utilizada por muchas compafiias, ésta es afrontar la competencia, que no es otra
cosa que en una rama de la industria hay un lider en materia de precios a quien las
demas empresas del ramo siguen obteniendo como resultado un escenario pacifico
en ¢l que existen menos guerras de precios, que cuando las entidades se dedican a
competir directamente con los precios.

OTROS PARAMETROS INFLUYENTES EN LOS PRECIOS

Ademas de los ya multicitados demanda y costo hay algunos otros elementos dignos
de tomarse en cuenta y que pueden influir notablemente en los precios, tales
factores son la etapa del ciclo de vida en el que se encuentre el producto, la
competencia, la distribucion, la estrategia promocional y la calidad que del producto
perciba el consumidor.

CICLO DE VIDA

Este no es otra cosa que el patrén de la necesidad del producto con el paso del
tiempo. Dependiendo la etapa en la cual se encuentre el producto, tiende a cambiar
la demanda y condiciones competitivas.

De acuerdo a la elasticidad de la demanda originada en el nicleo del mercado, la
administracion espera recuperar los costos de desarrollo para produccion. Si tiende
a ser ineldstica, la administracion, podria introducir el producto a un precio
sumamente alto, en cambio si el publico consumidor es muy sensible al precio, es
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conveniente que el producto tenga un precio equilibrado al estandar del mercado o
menor.

La estabilizacién en precios comienza a darse cuando el producto entra en una etapa
de crecimiento, la competencia aumenta la oferta del producto, accediendo a grupos
de menores ingresos, lo cual permite tener costos mas bajos que repercuten en un
precio menor al consumidor.

Cuando el producto entra en una etapa de madurez, presenta una serie de bajas
adicionales de precios de acuerdo al aumento de la competencia y la eliminacion de
empresas ineficientes y con costos elevados.

El producto en su etapa final debe traer consigo bajas de precios cuando los pocos
competidores restantes tratan de aprovechar los dltimos vestigios de la demanda.

La administracion debe reconocer en que etapa del ciclo de vida se encuentra su
producto en cualquier momento determinado.

COMPETENCIA

Obviamente, la competencia es variable durante el ciclo de vida del producto, y esto
puede ser un factor muy influyente en las decisiones y estrategias de aplicacion de
precios.

Una compaiiia que vende determinado producto a un precio muy alto y por
supuesto reditue altos margenes de utilidad, puede atraer a otra empresa a entrar al
mercado y generalmente esto ocasiona tarde o temprano como resultado, una
reduccién en el precio unitario de venta para la empresa que se encontraba
originalmente en el mercado a fin de recuperar su lugar en las preferencias del
consumidor.

TACTICA DE DISTRIBUCION

Podemos obtener una distribucién apropiada para un nuevo producto, ofreciendo un
margen de utilidad mayor al normal sobre el articulo, bonificando a los
distribuidores sus costos de promocion a efecto de estimular la demanda del
menudeo, lo que ocasionara que el consumidor perciba que el precio es un poco mas
alto que lo normal, pero si puede adquirirlo en un lugar que le sea conveniente, lo
adquirira de cualquier forma.
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TACTICA DE PROMOCION

El precio como herramienta de promocion es usado con frecuencia a fin de motivar
el interés del publico consumidor. Las llamadas "ofertas”, cupones de descuento,
volantes promocionales, etc. tienden a influir en la decision de compra del
consumidor,

Por otro lado, las compafiias suelen lanzar una marca "de combate" a fin de captar
un mercado de bajo nivel de ingresos.

RELACION PRECIO CALIDAD

Basados unicamente en el factor precio, para estimar la calidad de un producto, por
lo general consideramos que uno con valor econdmico bajo debe por consecuencia
tener una menor calidad y por el contrario, se piensa que si el precio es elevado
significa que es un producto de buena calidad, ya que suponemos que el precio alto
es derivado de la clase de materias y mejor mano de obra, dicho de otra forma "vale
lo que cuesta”.

Pero lo més importante, es que a fin de cuentas, es el consumidor quien decide si el
precio de un producto es el adecuado. Asi pues como conclusion puedo decir que
debemos observar las razones del consumidor al adquirir un producto y fijar un
precio acorde con su percepcion respecto del valor del mismo, ya que 1 éste
considera que es mayor el precio al valor del producto, simplemente no lo adquirird.

PRODUCTO

Puedo definirlo brevemente de la siguiente manera: Un producto es cualquier cosa, -
entiéndase objeto, servicio, persona, lugar, organizacion o idea -, que se pueda
ofrecer al mercado para su compra, uso o consumo y que satisfaga una necesidad o
un deseo.

Tomando en cuenta el punto de vista del cliente y lo que compra realmente el centro
del producto forma la parte medular del producto total, es decir, los servicios o
beneficios esenciales para la resolucion de las dificultades que los consumidores
compran en realidad al adquirir un producto en particular. Es decir, los clientes no
compran un Electrodo Lincoln Electric; compran una unién altamente confiable de
piezas metalicas a través de procesos de soldadura.
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Posteriormente se debe elaborar un producto tangible en relacion al centro del
producto, y que pueden tener algunas caracteristicas como: standard de calidad,
particularidades, estilo, marca y empaque entre otros gque combinados hacen llegar
al cliente los beneficios del producto.

Por ejemplo: A una persona que gusta de realizar trabajos de herreria en casa,
Lincoln Electric le ofrece su nueva planta soldadora AC-100 compacta, portatil, lo
que hace que sea ideal para soldar en los lugares de mas dificil acceso, facilinente
almacenable, con rango de corriente entre 80 y 100 amperes y 60 volts de tension en
circuito abierto, con dimensiones de 26 cms. de altura, 20 cms. de ancho, 25 cms.
de fondo y un peso total de 19 kilos. Siempre con la calidad Lincoln.

Después se deben proporcionar los servicios y beneficios adicionales al cliente y
que se suman a los anteriores, tales como tres afios de garantia en partes vy
fabricacién, disefiado y constituido pensando en la seguridad del usuario, y el centro
de ingenieria en servicio Lincoln Electric Mexicana dirigido a distribuidores, talleres
y usuarios, ademés de la confianza que le da el respaldo del prestigio Lincoln
Electric company a nivel mundial,

CLASIFICACION DE LOS PRODUCTOS*12

En la busqueda de ticticas mercadologicas para productos particulares, los
especialistas han realizado algunos ordenamientos de éstos, basandose en sus
caracteristicas.

BIENES DE CONSUMO

Son los que se compran para el propio consumo y segin los habitos de compra del
consumidor, se pueden dividir en bienes de uso comin, de comparacion, de
especialidad y no buscados.

Bienes de uso comun.

Son aquellos que suclen comprarse con frecuencia, tales como leche, cervezas,
galletas y detergentes. Estos a su vez podemos dividirlos en tres tipos: basicos, de
adquisicién impulsiva y de emergencia.

*12. KOTLER, Philip; Mercadotecnia México 1989, 3* Edicién Edit, Prentice Hall Hispanoamericana.
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Bienes de Comparacién

Son los que atraviesan por un proceso de seleccion a través del cual, el consumidor
los compara de acuerdo a sus caracteristicas idoneas, calidad, precio y estilo. Como
por ejemplo, los bienes de segunda mano, muebles, ropa y electrodomésticos entre
otros.

Bienes de especialidad

Son tales bienes que poseen alguna caracteristica sumamente especifica 6 tnica, por
la que un grupo muy importante de consumidores esta dispuesto a realizar un
esfuerzo especial de compra.

Bienes o buscados

Son los que el consumidor desconoce ¢ por lo general no piensa en comprar como
por ejemplo productos nuevos o aquellos que de momento, el cliente no se interesa
en adquirir, tales como diccionarios, alarmas contra incendio, y planes de seguridad
total.

BIENES INDUSTRIALES

Son los que se adquieren por individuos o entidades para someterlos un proceso de
transformacion o emplearlos en el manejo de un negocio. Dicho de esta forma, la
diferencia entre los bienes de consumo y los industriales radica en la FINALIDAD
por la cual s¢ compran. Si un consumidor adquiere una Maquina Soldadora para
reparaciones caseras, es un bien de consumo, pero si el mismo comprador la
adquiere para su taller de herreria, entonces se trata de un bien industrial.

Se pueden clasificar de acuerdo a su participacion en el proceso productivo y
atendiendo a su costo en tres grupos: Matenales, bienes de capital, y suministros de
operacion y servicios.

Los Matenales

Son los que forman parte del producto, sean procesos de manufactura o
componentes, y se clasifican en dos: materias primas y materias manufacturadas.

Las primeras incluyen los productos cuitivados y los productos naturales. las
segundas incluyen componentes materiales que suelen pasar por procesos
productives. Los componentes forman parte del producto tenninado de manera total.
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Los Bienes de Capital

Aquellos que integran el producto terminado de forma parcial. se clasifican en dos
grupos: las instalaciones y los equipos accesorios.

Las instalaciones son los edificios y equipos fijos. Los accesorios incluyen equipos
de produccion, herramientas y mobiliario de oficina.

Los Suministros de Operacién y Servicios

Los primeros son bienes que no forman parte del producto terminado, son
meramente de cardcter operativo tales como articulos de mantenimiento y
reparacion. Los servicios son aspectos de asesoria que suelen prestar bajo contrato,
como ejemplo de ellos puedo citar los administrativos, publicitarios o legales.

PLAZA

Este componente se refiere al estudio del mercado objetivo y sus caracteristicas. Es
decir, es indispensable conocer el lugar donde se va a vender, a quienes se les va a
vender, como se les va a vender, etc.

El conocimiento de las variables que influyen en el mercado objetivo son requisito
indispensable para el diseiio adecuado del producto, de su precio, y de la publicidad
que se le dé.

Al continuar definiendo los componentes mercadolégicos, el camino conduce
inevitablemente a analizar un punto de gran importancia ya que de su adecuada
eleccion, depende en mucho la satisfaccién que experimenta el consumidor durante
su proceso de compra, esto en relacion a la facilidad que tenga para adquirirlo, con
ello quiero decir, el hecho de llevar el producto cerca del consumidor a fin de que
no tenga que recorrer grandes distancias para comprarlo, y por otro lado, hacetlo en
el momento adecuado, ya que si no se encuentra ai alcance del consumidor en dicho
moniento, posteriormente la compra no se realiza, estoy hablando de los llamados
Canales de Distribucion.

Por Canal de Distribucién se entiende, el camino que sigue el producto del
fabricante al consumidor formado por una serie de intermediarios relacionados entre
si.
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Es asi que en los canales de distribucion intervienen aspectos tales como la
localizacién de bodegas, transportacion de bienes, seleccion de puntos de venta
enfre otros.

En este contexto, para cada uno de los elementos considerados en este aspecto se
requiere de informacion confiable que permita tomar las mejores decisiones al
respecto.

Esto se hace particularmente importante porque en un mundo donde la competencia
se acrecienta, la diferenciacion de productos por sus caracteristicas intrinsecas se
hace cada vez mas dificil. Es decir, en el mundo actual se ha incrementado el
niimero de productos que los consumidores pueden adquirir con referencia a una
misma necesidad, por lo que el aumento en la oferta ha ocasionado que los bienes
que la conforman tengan cada vez mas similitudes y menos diferencias.

Dicho en este sentido, los consumidores potenciales reducen sus posibilidades de
distinguir entre un producto y otro.

Por ello, un nuevo elemento que estd surgiendo en la mercadotecnia es ofrecer,
ademds de un producto de calidad, un servicio de calidad.

Esto se debe, entre otras cosas, a que los productos son cada vez mas parecidos y
ya no es suficiente ofrecer productos buenos. Ahora, para lograr distinguirse del
resto, es importante dar un servicio de excelencia. Esto tiene mucho que ver con la
distribucion, ya que los proveedores deben ofrecer un servicio excelente para que
los intermediarios compren determinados productos en lugar de otros.

Asi mismo, los lugares donde se expenden los productos deben oftecer un buen
servicio a sus usuarios para que éstos elijan a una en lugar de otras opciones.

Por tanto, las evaluaciones de la salisfaccion del cliente, se estd convirtiendo
rapidamente en una herramienta esencial de la mercadotecnia.

En el mercado de productos industriales - motivo de ésta investigacion -, se advierte
la presencia de cuatro formas de canalizar la distribucion hacia el usuario final.

A.- Del productor al usuario

Es el mas usado por lo general, ya que es el mas corto, directo y representa el mayor
volumen en operaciones de productos de negocios, donde los preductores utilizan su
propio personal de ventas para vender directamente a los consumidores.
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B.- Del productor al distribuidor af consumidor
Para éste canal, ¢l distribuidor realiza fa misma funcién de los mayoristas y en
ocasiones desempeiian la funcion de fuerza de ventas de los fabricantes.

C.- Del productor al agente al distribuidor al usuario

En este caso, las funciones del agente estan orientadas a facilitar la venta de los
productos; y por otro lado, la funcién del distribuidor es almacenar el producto hasta
que le sea requerido por el usuario. Es utilizado cuando no resulta factible vender
directamente al usuario a través de agentes. Tal vez sea demasiado pequeiia la venta
unitaria para realizarla en forma directa, o quizd sea necesario un inventario
descentralizado a fin de abastecer al consumidor con rapidez, y en cuyo caso se
necesitan los servicios de almacenamiento de un distribuidor industrial.

D.- Del productor al agente al usuario

Para éste caso, no son necesarios los distribuidores industriales, es un canal
conveniente para las organizaciones que no tienen sus propios departamentos de
ventas, o quiza en el lanzamiento de un producto nuevo, o tal vez acceder a un
nuevo mercado, una compafiia prefiera utilizar agentes en lugar de su propio equipo
de ventas.

PROMOCION

Toda actividad promocional se ubica alrededor de una idea central tema de
campafia y, por lo tanto, forman parte de una estrategia de promocion que tiene la
intencion de informar, recordar y persuadir a los consumidores de los productos que
offece una compaiiia.

Para lograr estos objetivos, la promocién se ayuda de: la publicidad, la venta
personal o directa y las promociones de venta.

La publicidad se refiere a la comunicacion masiva pagada donde se identifica con
claridad al patrocinador. Es necesario entonces diferenciar a la publicidad de la
propaganda que es una variante de la publicidad, pero en la cual no se paga por el
anuncio y donde en ocasiones no se identifica al anunciante.

Por su parte, la venta personal es la presentacién que hace el representante de una
organizacion de un producto a un posible cliente. La venta directa se diferencia de la
anterior en que se envia al cliente potencial una invitacion a la compra.
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Finalmente, las promociones de venta son las actividades que impulsan una venta
como son concursos para vendedores y consumidores, ferias, presentaciones,
premios, cupones, demostraciones, etc.

Por otro lado, la importancia de cada uno de estos tres objetivos - informar, recordar
y persuadir - asi como de la mezcla de la promocién se ve determinada por varios
factores, siendo entre otros: la naturaleza del mercado y del producto, la ctapa del
ciclo de vida en el que se encuentre el producto y los fondos disponibles.

En este contexto, nuevamente la necesidad de informacion por parte de los
ejecutivos para tomar decisiones acerca de las promociones a realizar se convierte
en una herramienta esencial.

Ademas, en este caso, la necesidad de evaluar continuamente las promaociones son
factor que permite distinguir si la mezcla disefiada originalmente estd cumpliendo su
cometido.

Es decir, no solo la informacion inicial para disefiar estrategias es importante para
un ejecutivo, sino también la que da seguimiento a las tacticas implantadas.

1.4 TENDENCIAS DEL COMERCIO*13

Dada la apertura econdmica que se ha dado en el pais de 1987 a la fecha han habido
cambios que el comercio ha tenido que implementar en sus diferentes aspectos, tales
como la distribucion, comercializacion y concentracion del comercio; es decir, por
ejemplo, cambios en la venta al detalle, en la actividad promocional, la evolucién
del mayoreo por autoservicio, etc. que redundarén en una mayor competitividad.

Profundizande un poco en lo que a tendencias de concentracion del comercio se
refiere, puedo decir que ésta se acentuara incrementara la competencia de precios,
reduciendo Ia oferta en el mix de productos, mayores ventas con menos clientes,
concentracion en canal, nuevos formatos de tiendas, booms de supercenters, marcas
propias, alianzas estratégicas - nacionales é intemmacionales -, nuevos criterios de
distribucion y almacenaje, cambios drasticos en los embalajes; legara una nueva
generacion de ejecutivos con orientacién a dar una respuesta eficiente al
consumidor, manejo de la categoria y del espacio; el comercio evaluara mas
detalladamente: productos, tamafios y formatos, cantidad, margen de operacton,
precios, en cudles tiendas, espacio y anaquel, en sintesis tendra un mayor avance
tecnologico.

*13. Apuntes, Seminario denominado “Semana de la Mercadotecnia en la FES C”
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La comunidad mundial ha experimentado una serie de cambios trascendentales en
materia econdmica, comercial, politica; tales como una  creciente
internacionalizacion, la alternancia politica, la creacién de nuevas fronteras
geopoliticas, un nuevo comportamiento del consumidor, la modificacién estructural
de la economia y la aceleracion de los cambios.

Asi mismo, se han dado avances de gran importancia en las comunicaciones, la
aerondutica ha hecho posible acceder a cualquier destino en 24 hrs_, la cibernética y
sus herramientas, canales via satélite, fax, correo electrénico, internet, intercambio
electronico de datos y videoconferencias que han permitido entrelazar al mundo a
través de enlaces satelitales.

En cuanto a lo que a cconomia globalizada se refiere se han generado
confrontaciones entre lo que son las fronteras nacionales vs. las -transacciones
bursatiles sin pasaporte o los intereses de empresas contra estruclura
multinacionales, asi mismo la creacion de bloques comerciales como la Comunidad
Econémica Europea, el Pacto Andino, el Tratado de Libre Comercio de
Norteamérica, el Mercosur, y la Cuenca del Pacifico.

Por otro lado, aquellos problemas que anteriormente eran de caracter nacional, tales
como el terrorismo, reclamos nacionalistas, movimientos guerrilleros, y la pobreza
en la que se encuentran sumidos paises del tercer mundo, hoy presentan
repercusiones de contexto mundial, como por ejemplo: movimientos en las Bolsas
de Valores, tasas de interés, precios internacionales y tipos de cambio entre otros.

Por otra parte, en materia econdmica se ha presentado un crecimiento desigual,
estancamiento en produccion y desnutricidén en paises subdesarrollados de Medio
Oriente, América Latina, Asia (Mongolia, Viet Nam, Camboya, etc.) y Africa; asi
también la modificacién estructural de la economia en cuanto a mercados,
tecnologia y gestion administrativa.

En cuédnto a la rapidez con que se dan los cambios, estos representan un gran reto
para las empresas, que deben ser mas flexibles y con un gran espiritu emprendedor
para aprovechar las nuevas oportunidades que se presenten, ya que las
organizaciones se "clasificaran" en tres tipos: las que haran que las cosas sucedan,
las que observaran los acontecimientos, y las que se preguntaran ;Qué diablos
pasd?.
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Los cambios que se dan en el comercio son agitados, profundos, se presenta una
comparacién entre lo que se hacia antes y lo que se hara ahora, nuevos formatos
innovadores, la tecnificacion y la profesionalizacion, concentracion y globalizacion
hace que el mundo se encuentre abierto las 24 horas, hoy es viable proveer,
producir, distribuir, facturar, servir y consumir cualquier bien -producto o servicio-
en cualquier lugar; desaparecen las fronteras y provoca una mayor agresividad
competitiva,

La globalizacion estd aqui; normas internacionales, fuentes de abastecimiento
mundial, fabricacion, transporte, mercadotecnia, compras, finanzas, comunicaciones
y competencia globales.

La mayor competencia propicia menor cantidad de compaiifas, productos, marcas y
clientes... pero mas fuertes.

Y por otra parte, la saturacion de mercados, presenta consumidores mas exigentes,
depuracion de categorias y una rapida erosion de ventajas competitivas.

Todo éste entorno hace que las organizaciones realicen movimientos rapidos para
adaptas al ritmo al cual se suceden los cambios, tener la sensibilidad para detectar lo
que realmente quiere el consumidor - elegir libremente, controlar 1a situacion, mas
informacion, recibir servicios y realizar mas didlogos durante el proceso de compra-,
movimientos en relacion a una mayor eficiencia en el capital de trabajo, un proceso
de reconversion industrial, iniciar programas de calidad total, un nuevo tipo de
relaciones sindicales, la internacionalizacion de fuentes de crédito, globalizacion del
capital, inicio de alianzas estratégicas, actualizacion de sistemas informdticos, un
fuerte impulso a la capacitacion como prioridad y un vuelco a la exportacion, entre
otros. En sintesis una MAYOR COMPETITIVIDAD.

Competitividad calidad de vida, autodisciplina, innovacion, imaginacion,
positivismo, confianza, seguridad, planeacion, organizacion, pasion, energia,
persistencia, liderazgo, integridad y respeto.

En materia comercial, debemos presentar, acorde con la nueva realidad respuestas
competitivas, tales como otorgar un valor agregado a los clientes, reduccion de
costos y margenes de utilidad, mas y mejores servicios y beneficios asi como
realizar ajustes constantes de costos-precios. Para este caso en particular, lo anterior
se traduciria en asesoria técnica, entrenamiento sobre nuevos productos,
mercadotecnia y precios competitivos,
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Los factores a considerar si deseamos ser competitivos en el actual entorno mundial,
son la fortaleza de la economia, ciencia, tecnologia, gobiemo, infraestructura,
finanzas, internacionalizacién, management, empowerment y de manera
fundamental, fomentar por un lado, un compromiso gerencial y por otra parte,
motivar el involucramiento del empleado a fin de lograr una identificacién de sus
intereses y metas con los de la compaiiia en la que se desempeiia, con la finalidad de
trabajar juntos hacia el logro de objetivos comunes en beneficio del mismo
trabajador, la organizacion, y con ello el crecimiento del pafs.

Todo lo anterior, con la finalidad de exponer un marco de referencia descriptivo de
la forma como ha evolucionado el comercio dentro de este nuevo entomo
economico globalizado.

1.5 LA MAGNITUD DEL MERCADO OBJETIVO

Quiza la variable del mercado mas importante para un industrial es el volumen total
consumido en su zona de influencia en determinado periodo.

Conociendo esa cifra podria planificar su produccion, conocer su participacion real,
decidir sobre ampliaciones de su capacidad instalada, etc.

Desgraciadamente en los paises en vias de desarrollo esa variable es casi con
certeza la mas desconocida. Cada industrial maneja su propia estimacion basandose
para esto en apreciaciones subjetivas, observaciones de la flota de ventas, el tamaiio
de algunos equipos, etc.

Para medir el volumen total consumido se podria recurrir a dos fuentes, por el lado
de la produccion a los industriales y por el lado del consume a los usuarios finales.

Resultaria mas econémico realizar un censo entre las industrias transformadoras (y
extraer de ahi el tamafio del mercado) que realizar una encuesta representativa a
herreros o a otro tipo de consumidor final. El problema es que los industriales
constderan a sus cifras de produccion algo secreto y un dato estratégico. Por lo
tanto, al preguntarseles responderan con valores sesgados para arriba o para abajo.
Pasara mucho tiempo para que todo un sector industrial se ponga de acuerdo,
unifique y vierta sus cifras verdaderas en beneficio de todos.

Mientras tanto, la mayoria de las estimaciones serias se basan en encuestas directas
a consumidores. El problema que éstos métodos encierran es la imprecision
originada en las dificultades de obtener datos ciertos basados en la nemoria de los
encuestados.
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A pesar de éstos inconvenientes, las encuestas siguen siendo unc de los métodos
mas utilizados y el recordatorio del consumo - es decir, preguntar cuando fue
exactamente la Gltima vez que adquirio el producto o cuantas veces lo ha comprado
en un determinado periodo - el procedimiento mas comdn.

Mediante el apoyo de técnicas estadisticas para el muestreo y el analisis de los
datos es posible llegar a estimaciones de aceptable nivel de error.

El estudio de la magnitud del mercado exige la determinacion de sus dimensiones
con relacion al potencial de ventas, las caracteristicas de los consumidores, la
frecuencia de compra y con ello la tendencia hacia donde se dirige 1a demanda, asi
como la eficiencia con que operan los canales de distribucion.

Esta planeacion debe ser acorde con ciertos objetivos como el conocimiento de
habitos de compra de los consumidores, su situacién econémica, el mercado real y
potencial, el estudio de la competencia, ¢l comportamiento de los distribuidores,
prondsticos de venta, descubrimiento de zonas virgenes y su potencialidad.

Para todo ello debemos contar con informacion suficiente relativa a las dimensiones
del mercado en términos cuantitativos potenciales de consumo, sus caracteristicas
en cuanto a quienes son los consumidores, su motivacion de consumo, y como lo
realizan, la tendencia del consumo con relacién a las variaciones que presenta la
preferencia del consumidor hacia el producto, asi mismo, la evaluacion de. los
diferentes canales de distribucion para el producto en cuestion.

1.6 LA SATISFACCION DEL CONSUMIDOR

La satisfaccion del consumidor e¢s un concepto vital dentro del pensamiento y
practica del mercadeo moderno. Enfatiza la necesidad de distribuir satisfaccion y no
solo productos, obteniendo a cambio ganancias monetarias.

Para definir la satisfaccion del consumidor existen dos tipos de criterios, que
difieren en el énfasis que se le da como resultado o como proceso. La tendencia
actual es a favorecer la concepcién de la satisfaccion del consumidor coma un
proceso. Algunas definiciones son: "la sensacion del consumidor respecto a si ha
sido adecuada o inadecuadamente recompensado por el sacrificio realizado", o, " el
resultado de la evaluacidn sobre si la experiencia de consumno fue al menos tan
buena como suponia que iba a ser’, o, "la respuesta del consumidor ante la
discrepancia percibida entre las expectativas iniciales y el resultado del producto
percibido después de consumirlo” *14

*14. HAYES, Bob, Measuring Customer Satisfaction: Develpoment and use of questionaires. Wiscansin
ASQC Quality Press 1992
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Durante mucho tiempo se tuvo la creencia que la satisfaccién del consumidor era.un
concepto bipolar en el que la satisfaccion y la insatisfaccion eran opuestos y que se
podria graficar sobre una linea recta.

Recientes investigaciones han demostrado que en realidad la satisfaccion del
consumidor tiene dos componentes independientes.

Esta teoria de los dos factores indica que la satisfaccion y la insatisfaccion son
causadas por diferentes facetas de la relacion entre el consumidor y un producto.

Lo anterior significa que un consumidor puede estar satlsfecho y a la vez
insatisfecho con un mismo producto.

De ésta manera cada producto contiene intrinsecamente dos tipos de factores:
Los mantenedores, que deben existir para que se evite la insatisfacciéon y los
satisfactores, que motivan y contribuyen a la satisfaccién.

Otros autores definen a estos dos tipos de factores como los que tienen que ver con
el desempeiio instrumental y los relacionados con el desempefio expresivo. Los
primeros se refieren a atributos fisicos y los segundos a atributos psicologicos.

Un adecuado desempeiio de los atributos fisicos es necesario pero no suficiente para
garantizar la satisfaccion. Esta se incrementa con los atributos de tipo psicologico.

Un consumidor satisfecho se supone que sera leal a la marca y mantendra sus
intenciones de recompra por mas tiempo.

Por otra parte, el consumidor insatisfecho podria mostrar diferentes conductas: No
hacer nada al respecto, cambiar de marca, o quejarse del producto y transmitir sus
puntos de vista y experiencias a otros probables consumidores.

El comportamiento de queja es uno de los mis estudiados, tratando de eliminar los
efectos de la insatisfaccion. Se creia que la intensidad de la queja era proporcional
a la insatisfaccion. Estudios realizados indican que no necesariamente esa creencia
sea cierta. Una gran proporcion de consumidores insatisfechos no se quejan.

Por otro lado, los consumidores que si se quejan a veces muestran mayores
intenciones de compra que los que estando insatisfechos no lo hacen.
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La conducta de comentar los aspectos negativos de un producto tienen un impacto
muy grande sobre potenciales o actuales consumidores. Es mas creible que la
comunicacion escrita 0 masiva, estd basada en experiencias reales, y se la percibe
como no sesgada por intereses de una empresa.

La experiencia indica que la comunicacion de éste tipo ocurre cuando la
insatisfaccion es muy severa.

Para este caso en particular -motivo de estudio- se pueden clasificar los atributos
fisicos en:

*Evaluacion de caracteristicas sensoriales: se mide la percepcion del consumidor
sobre el color, propiedades mecanicas, analisis quimico y la apariencia general.
*Presencia de defectos: se mide la fraccion de los consumidores que ha encontrado
problemas y cuales son éstos. (exceso de chispas, desmoronamiento del
revestimiento, falta de penetracion, etc.).

*Evaluacion del precio: se mide la percepcion del consumidor respecto a si el precio
le parece adecuado, bajo o excesivo.

Por otra parte, se pueden clasificar los atributos psicologicos en:

*Posibilidades de eleccion: Se mide si el consumidor percibe que en el lugar de
compra existen al menos dos marcas, o sea, si €l tiene la oportunidad de escoger.
*El conocimiento o prueba de un producto ideal: Se mide por lo general si un
consumidor ha probado otra marca con mejores resultados que la que consume
actualmente.

La lealtad a la marca: Esta variable a su vez se desgrega en otras como movilidad
entre marcas, disposicion a repetir la compra de la marca y marcas que ha
abandonado.

Cuando se tienen todos estos datos se elaboran diferentes tipos de ordenamientos o
escalafones ,segin posiciones generales o fortalezas y debilidades.

Por ambos procedimientos al final se obtiene una lista en la que se ubican las
distintas marcas segiin el grado en que satisfagan a sus consumidores.

En éste caso en particular cabe hacer mencién de lo siguiente: Lincoln Electric
Mexicana no sélo fabrica productos industriales. Si bien es cierto, es conocida ¥
reconocida como fabricante de productos de alta calidad dirigidos a la industria,
también tiene un amplio mercado de distribuidores, ferreteros y usuarios finales no
industriales ( herrerias y talleres ).
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Y como referencia de lo anterior, puedo exponer lo siguiente: En 1995, Lincoln
Electric, en vista de la crisis econdmica que vivia nuestro pais, promovié una
campafia de venta directa a usuarios, que incluia visitas a herrerias y talleres,
demostraciones en ferreterfas, capacitacion gratuita a soldadores y herreros, ya que
como resultado de ésta situacidon, el volumen de ventas habia disminuido
notablemente, y entonces, se aproveché al personal de fabrica (operadores) para que
realizaran éstas visitas y solicitaran a los herreros que probaran el producto. - NO
VENDIAN -, daban la ubicacion de la ferreteria mas cercana que vendiera éstos
productos. ormalmente los herreros compran el producto por Kg., por lo tanto no
solo son productos industriales.

1.7 EL COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR Y EL. MERCADO

Las ventas determinan las ganancias y las acciones del consumidor determinan las
ventas. Adn asi, los gerentes de mercadeo no siempre se preocuparon por estudiar
el comportamiento del consumidor. Hasta hace poco, solamente se preocupaban por
evaluar el resultado de tas ventas. Dejaban de lado las necesidades y motivos que
orientaban el comportamiento del consumidor. Hoy en dia, la preocupacion por el
"por qué" ha introducido nuevos y més eficientes enfoques para mercadear
productos. Los gerentes ahora se preocupan por conocer qué es lo que influencia la
eleccion de determinada marca, tratan de vender beneficios en vez de productos, se
esfuerzan por cambiar actitudes hacia las marcas y por influenciar la percepeidn del
consumidor. Se dan cuenta que los planes de mercadeo deben basarse en las fuerzas
sociales y psicologicas que probablemente condicionen ¢l comportamiento del
consumidor. Como resultado ha surgido un nuevo énfasis en informacion sobre el
consumnidor, que ayude a identificar y explicar sus necesidades.

Un gerente comercial generalmente*15 afronta dos importantes tareas: identificar
nuevas oportunidades y evaluar las fortalezas y debilidades de las marcas. Para
lograr esto requiere informacion sobre los determinantes del comportamiento
(necestdades, percepciones, actitudes ¢ intenciones). Con ésta informacion debe
definir y segmentar el mercado, planear las estrategias, evaluarlas y estimar el
comportamiento futuro de los consumidores. El mercadélogo puede obtener
informacion del consumidor antes de desarrollar sus estrategias y asi dirigir mejor
sus esfuerzos. El consumidor por su parte aprende de la experiencia de compra y
varia sus patrones de conducta en cuanto a adquisicion de informacion, evaluacion
de marcas y eleccion de opciones.

*15, En el caso particular de LEM, Fl Gerente de ventas S1 desarrolla estas funcione
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O sea, su experiencia post-compra influye directamente en si comprara o no. la
misima marca en una proxima ocasion.

El siguiente esquema representa [a relacion entre el comportamiento del consumidor
y el mercado.*16

El componente central del modelo es el proceso de toma de decisiones por parte del
consumidor, o sea, el proceso de percepcion y evaluacion de informacion sobre
marcas, consideracion sobre como las distintas alternativas llenan sus necesidades y
por ultimo la decision por una de las opciones de marcas.

Tres factores influyen en la decision: El primero es el individuo como tal, es decir,
sus necesidades, percepciones sobre las caracteristicas de las marcas, actitudes
hacia cada una de ellas, sus caracteristicas demograficas, estilo de vida v
caracteristicas de su personalidad.

El segundo factor, es el ambiente, o sea, el nivel cultural, la clase social, los grupos
de referencia (familia, amigos, etc) y las circunstancias especiales de determinada
coinpra,

El tercer elemento es la estrategia de mercado, la cual si puede ser manipulada por
el gerente, tratando de informar e influenciar al consumidor. Estas variables pueden
ser vistas como estimulos, percibidas y evaluadas por el consumidor en el proceso

de toma de decisiones. RETROALIMENTACION
AL CONSUMIDCR

gL INDIVIDUO

1

ACTO
DECISION DE
L AMBIENTE _’CONS%%IDOR OMPRA

TRATEGIAS
MERCADEQ | qguum RETROALIMENTACION
AL MERCADOLCGO

ESQUEMA DEL COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR

*16. AGUILAR, Fernando; IVANKOVICH, Carmen, Técnicas de investipacién de mercado, VCR, -Cita San
Pedro, San José , Costa Rica 1994,
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CAPITULO 1I

IMPORTANCIA DEL POSICIONAMIENTO DEL
MERCADO




CAPITULO 11
IMPORTANCIA DEL POSICIONAMIENTO DEL MERCADO
2.1 QUE ES EL POSICIONAMIENTO DEL MERCADO

El posicionamiento de un producto se¢ puede definir como la forma en que éste se
encuentra definido por el consumidor de acuerdo a ciertos atributos especificos de
mmportancia, es decir, el lugar que ocupa en su mente con relacién a la competencia.

Dicho de otra manera, el posicionamiento son las ticticas y acciones disefiadas ¢
implementadas para distinguir al producto, de manera favorable del resto de los
adversarios en la mente del consumidor objetivo.

La posicion de un producto es una compleja mezcla de sensaciones, percepeiones ¢
impresiones provocada en el consumidor durante el proceso de evaluacion y
comparacion con otros de su misma naturaleza.

La funcion del mercadélogo es planear la posicion que otorgue mayores ventajas dentro
del mercado seleccionado y con este objetivo, disefia mezclas de marcadotecnia a fin de
crear las posiciones planeadas.

El posicionamiento se centra en tres variables fundamentales que son: surtido de
productos, precio y servicio al consumidor.*17

81 tomamos en cuenta unicamente los factores de precio y servicio, existen dos posibles
estrategias, precio alto servicio alto y precio bajo servicio bajo, ambas son dificiles de
implementar debido al elevado nivel de experiencia y motivacion del equipo de ventas y
¢l manejo adecuado de los gastos de operacion debido a los reducidos margenes brutos,
respectivamente.

Si en vez de eso, utilizamos la totalidad de las variables tendremos dos nuevas
opciones, la diferenciacion del producto y el aumento del servicio y la personalidad,
dependiendo los resultados obtenidos de la creatividad y habilidad de los ¢jecutivos de
venta al seleccionar la estrategia de posicionamiento adecuada para posteriormente
implementar,

*17. STANTON, William J., ETZEL, Michael J., WALKER, Bruce J., Fundamentos de Marketing, 9 Edicion,
Edit. McGrow Hill, 1992,
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Tomando como base un determinado segmento del mercado, es necesario identificar
todas las marcas y productos que satisfacen actualmente a los consumidores.

Estas marcas y productos difieren en su eficacia, publicidad, precio, calidad, tamafio,
etc. La fuerza con que dos marcas compitan depende de lo similar que les parezca a los
consumidores,

La clave consiste en reconocer que todo producto es una mezcla de atributos
percibidos, esto nos indica que una forma para comparar marcas consiste en identificar
la posicién que ocupan en cuanto a los atributos que los consumidores usan al escoger
una marca.

Con relacion a un nuevo producto, la posicion es el hallazgo de un lugar en el mercado;
dicho en este contexto la posicion es la forma en que el consumidor ve un producto en
relacion con todos los demas productos que el potencial consumidor percibe como
posibles sucedaneos. La empresa coloca sus productos a manera de tener cierta imagen
entre los consumidores potenciales.

Desde una perspectiva estratégica, la posicion es crear un nuevo producto que motive
en ¢l consumidor cierta actitud hacia los demas. El esfiuerzo se concentra en la
promocién, usos finales y la creacion del producto adecuado. Es decir, la posicion es
crear un lugar para el producto en el mercado que depende de la forma en que el
consumidor lo perciba,

Para que una compaiiia aproveche ampliamente el potencial que se le presente, se debe
preguntar si en realidad conoce el giro objeto def negocio.

La respuesta a esta pregunta debera indicar sus oportunidades de expansion, identificar
y evaluar posibles inversiones tendientes al desarrollo de la compaiiia y asi mismo, se
establezcan directrices hacia un objetivo definido.

Hecho esto, se tendra que analizar cuidadosamente la situacion en la que se encuentra
inmersa, incluyendo una serie de elementos importantes que pueden clasificarse:
Externos, Internos v claves *18

*18. FISHER DE LA VEGA, Op. Cit.




Estos se analizarin tomando en cuenta su pasado, su presente y con base en tendencias,
prondsticos y proyecciones calculadas, la situacién que probablemente presentaran en el
futuro.

Elementos Extermos

Podemos definirlos como tales situaciones que conciernen a la entidad y sobre los que
no se tienen control alguno ya que provienen del medio ambiente que la rodea y
podemos segmentarlos en: Econdmicos, Sociales, Politicos, Geograficos, Tecnologicos,
y Culturales entre otros. '

Elementos Intermnos

Podemos considerarlos como situaciones susceptibles de ser controlados y regulados
por la propia organizacion. Un analisis de tales situaciones hara patente las fortalezas y
debilidades de la empresa.

La compaiiia debe definirse asi misma quien es realmente, identificar sus politicas,
objetivos, origenes, perspectivas, hacer una exploracion de sobre si su estructura
organtzacional actual es la adecuada y que modificaciones deben realizarse en caso de
ser necesarias. '

Debemos realizar un cuidadoso estudio sobre un punto basico que son los proveedores,
tratando de establecer si satisfacen cabalmente los requerimientos de la compaiiia. Se
debe evaluar las ofertas, las condiciones, tiempos de entrega, garantias, etc, Que
propone cada uno de ellos y obviamente inclinar la balanza hacia el que mejor cumpla
con las necesidades que se presenten. Podemos clasificarlos en productores, fabricantes
y abastecedores.

Con relacion a la competencia, debemos analizar cuantos son, como son, quienes son,
st sttuacion, participacion del mercado, tendencias sobre sus ventas, estrategias
comerciales, calidad de sus productos, canales de distribucion, fuerza de ventas, etc. y
podemos subdividirlos en enemigos, rivales y oponentes.

En cuanto a canales de distribucion se refiere, debemos evaluar ventajas y desventajas

de cada tipo de canal antes de tomar una decision al respecto. Dependiendo esto de la
situacion individual y particular de cada empresa.
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Por otro lado, €l conocimiento que se tenga sobre el comportamiento del consumidor, es
decir, sus preferencias, deseos, gustos o necesidades, le dara una gran opcion para
presentar diferentes alternativas encausadas a la satisfaccion de los mismos. Asi
también, se deben tomar en cuenta algunos factores especificos tales como la
identificacion del usuario del producto, quien lo compra, en quien influye en que se dé
la misma, periodicidad de compra, sitio en que se realiza, estilo de vida, situacién
socioeconomica, etc.

Elementos clave

Con la finalidad de que sea eficiente la operacion de una entidad debera desarrollar una
serte de actividades, algunas de ellas vitales y ofras no tanto, lo importante de esto es
determinar cuales son las dreas clave, como? hacer una relacion de las actividades de
impoitancia y a través de un proceso de eliminacion definir las que su desaparicion
afecte seriamente la normalidad operativa de la empresa.

En realidad, quedarian muy pocas areas realmente vitales para el éxito de una
compaiiia. Obviamente el nimero de areas que se tengan, depende en forma directa del
tipo de empresa que se trate y del sector al que pertenezca. Por citar algunos elementos
clave podemos mencionar la contabilidad sobre una inversion, la productividad, la
competitividad, porcion del mercado, desarrollo de su elemento urbano, su
responsabilidad publica, investigacién y desarrollo entre otros.

Todo lo anterior, dicho de otra forma, significa, realizar un analisis del medio ambiente
en el cudl s¢ desarrolla la empresa, oportunidades y amenazas; fortalezas y debilidades,
a fin de tomar las acciones oportunas correspondientes de manera adecuada.

2.2 CLASES DE POSICIONAMIENTO*19

Un factor fundamental en la generacion utilitaria de una compaiiia es la capacidad de la
administracion para posicionar un producto apropiadamente en el mercado. Habiamos
mencionado con anterioridad que la posicion de un producto es la imagen que éste
proyecta en relacion a la competencia. A continuacion presento algunas estrategias de
posicionamiento que pueden ser implementadas por los departamentos de
mercadotecnia de las empresas.

19.- STANTON, William J., ETZEL, Michact J,, WALKER, Bruce I.,: Op. Cit.
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En relacion a un competidor
Para algunos productos la mejor posicion se centra directamente contra la competencia

pero para otros, ésta estrategia no es precisamente la mejor opcidn, especialmente
cuando el competidor tiene una fuerte posicion de mercado.

Es posible que un fabricante pueda influir o cambiar la posicién o colocacion de una
marca si €l manipula los diversos factores que se reflejan en la actitud del publico hacia
la marca. Es decir, utilizando una adecuada promocién, la compaiiia puede ajustar la
posicion de una marca en la mente del consumidaor.

En relacion a un mercado objetivo

En el pasado, dos mercadélogos encargados de productos nuevos utilizaban lo que en
mercadotecnia se denomina "acercamiento al mercado masivo" para el lanzamiento de
productos inéditos, originales, frescos y modemos. Distribuyéndolos en todas las partes
y anunciandolo a todos, con la errénea idea de que una amplia mayoria de la gente es
una potencial consumidora. Esta situacion presenta dos grandes desventajas por un
lado, es muy costosa y por otro, genera grandes desperdicios en el desarrollo de
exposictones ante personas que no son potenciales compradores. Esto nos lteva a una
segunda consideracion orientada al "usuario intensivo”, dirigida obviamente al
consumidor frecuente. Es adecuado siempre y cuando estos consumidores sean
identificables y de pronta adopcion, siendo estos dltimos potenciales consumidores
ideales ya que dentro de los usuarios intensivos, los hay quienes son leales a las marcas
ya existentes y conocidas, y dentro de los de adopcion temprana hay quienes son mas
veloces que otros, dingiéndose hacia ellos las campafias mercadologicas. Existe
precisamente una teoria det adoptador rdpido, misma que establece que son individuos
inmersos en un mercado meta que difieren en la cantidad del tiempo transcurrido entre
la exposicion del maévil producto y su prueba, que comparten algunas caracteristicas
distintivas de los adoptadores tardios hay medios eficaces para llegar a sus diferentes
tipos y éstos tienden a ser lideres de opinion reciclando las ventajas y valores del nuevo
producto, transmitiéndolos a otros posibles compradores.

En relacién a una clase-de producto

En ocasiones, la estrategia de posicionamiento de una empresa implica asociar su
producto con una clase comin de productos 6 en su caso disgregarse de ellos. Para ellos
se debe tomar en cuenta sus caracteristicas, las cuales son los elementos
complementarios al funcionamiento basico del producto; su funcionalidad, una misma
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que se refiere a los niveles de operacion de las caracteristicas primarias del producto;
cumplimiento de las especificaciones, que es ¢l grado en que el disefio y las
caracteristicas de operacion de un producto se acercan a la norma deseada; su
durabilidad, que es la medida del tiempo que se espera funcione el producto; su

seguridad de uso, que es el grado de probabilidad de que un producto funcione sin fallas
en determinado tiempo; su reparabilidad, que es la medida de la facilidad con que se
repara un producto cuando presenta alguna descompostura; su sello distintivo que es la
forma en que el comprador aprecia el producto y como se siente con ¢l; y el disefio
como elemento integrador, el cual es la perspectiva de la empresa, un producto bien
disefiado es el que se fabrica y distribuye sin problemas, y segiin la optica del cliente, un
producto bien disefiado debe tener un aspecto agradable, facil de abrir, de instalar, de
aprender a usar, de utilizar, reparar y desechar.

En relacidn al precio y la calidad

Una marca popular, generalmente se considera como un producto de menor calidad, en
ausencia de informacion adicional. En sentido contrario, los consumidores
piensan que un precio elevado es un indicador de buena calidad, cuando existe un alto
grado de incertidumbre en el proceso de decision de compra. Asi mismo esta tendencia
se manifiesta con mas intensidad en unos articulos que en otros.

Las investigaciones también han ensefiado que es dificil para el publico juzgar ta calidad
relativa en base a los componentes del producto y continuaran utilizando el precio como
sefial de calidad, y esto se aplica tanto en compras iniciales como de repeticion.

Es claro que los encargados de mercadotecnia suelen utilizar los precios altos para
realzar la imagen de su producto, denominandose esta estrategia de "precios de
prestigio”, y es utilizada para atraer a los consumidores deseosos de reafirmar su
posicién social.

2.3 FACTORES DE POSICIONAMIENTO

Las empresas pueden adoptar diferentes estrategias de posicionamiento. Pueden
posicionar los productos segin ciertos atributos especificos, las necesidades que
satisfacen, los beneficios que ofrecen, las ocasiones de uso, de acuerdo a la clase de
usuario, directamente en contra de un competidor, 6 lejos de ellos, 6 finalmente entre
diferentes clases de productos.
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Lo ideal, frecuentemente es una combinacion de estas estrategias. Una compafiia puede
clegir expandir su mezcla de productos actual a través del aumento de nimero de lineas
y diagonal o profundizar una linea especifica. Las nuevas lineas pueden relacionarse o
no con los productos actuales.

Como estrategia de productos, afiadir productos de mayor y menor calidad representa,
esencialmente, una ampliacion de las lineas y un cambio en el posicionamiento de los
mismos. Agregar productos de mas calidad quiere decir ofrecer un producto de precio
elevado y prestigio a una linea para atraer un mercado de ingresos mas altos. Asi
mismo, la intencidn del vendedor es que el prestigio de su nuevo producto coadyuve a
la venta de los otros articulos de mas bajo precio ya existentes. Es decir, la empresa
confia atraer consumidores de mas altos ingresos sin perder su base tradicional de
clientes compradores de descuentos.

Si por el contrario, una compaiiia aiiade productos de menos calidad, ésta espera que
las personas que no pueden adquirir el producto original, desearan comprar el nuevo
porque tiene algo de la posicion social del producto de mas alto precio.

Ambas estrategias son peligrosas, ya que los productos nuevos pueden confundir a los
consumidores con lo que las utilidades netas son insignificantes. Por un lado, si se acude
a productos de menos calidad, el nuevo articulo tal vez daiie irreparablemente la
reputacion de la empresa y de su producto de alta calidad ya establecido. Y por ofro si
operamos en sentido contrario, el principal problema del vendedor es cambiar la imagen
de la empresa lo suficiente para que los nuevos clientes acepten el articulo de precio
mas alto.

Al mismo tiempo, la compafiia no desea perder sus actuales clientes. Siendo que el
riesgo real es que se pierdan ambos grupos. Los consumidores anteriores quizas se
confundan porque la compaiiia ha enturbiado su imagen, y ¢l nuevo mercado objetivo
quiza no crea que la empresa esta vendiendo mercancia de verdadera alta calidad.

Como alternativa para desarrollar un producto completamente nuevo la administracion
debe observar cuidadosamente los productos ya existentes en la compaiiia.
frecuentemente, el mejorar un producto ya establecido puede ser mas rentable y de
menor riesgo que el desarrollo de uno completamente nuevo, siendo para algunos
productos el redisefio, la clave de su renacimiento o bien, otra estrategia es disminuir la
mezcla de productos, a través de la eliminacion de toda una linea, o por la
simplificacion del surtido dentro de la misma, esto puede favorecer la obtencion de mas
utilidades con menos productos.
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24 ELECCION Y EJECUCION DE UNA TACTICA DE
POSICIONAMIENTO

En algunos casos, a las empresas les resulta facil elegir su estrategia de
posicionamiento. Cada compafiia debe elaborar su propio paquete de ventajas
competitivas, atractivas para un grupo importante dentro de un segmento.

La labor de posicionamiento consta de tres etapas: identificacion de una serie de
ventajas competitivas posibles sobre las cuales es posible construir una posicion;
seleccién de las ventajas mas adecuadas y una comunicacion-distribucion eficaces en el
mercado de la posicion elegida.

En un mercado altamente competido, una empresa se distingue de las demas con un
paquete de sus ventajas competitivas, mismas que obtiene ofreciendo a los
consumidores precios mis bajos que sus competidores ¢ proporcionando mayores
beneficios como justificacion a los precios mas elevados. Dicho de esta manera, una
empresa debe superar a sus rivales manteniendo costos y precios bajos, y obviamente
ofreciendo mejores condiciones a sus clientes. Comparando sus productos y precios
con los de la competencia, en la medida en que logre superarlos habra obtenido una
ventaja competitiva lo importante de esta cuestion, es esforzarse por identificar nuevas
potenciales ventajas e introducirlas parcial y cronolégicamente a fin de obtener una
participacion del mercado durante un lapso de tiempo mayor que el que se lograria con
una sola ventaja importante, pero que sea de facil adopcion por parte de los
competidores, lo que la haria sumamente efimera.

De un conjunto de ventajas potenciales la empresa debera desarrollar las que sean ms
importantes para los consumidores, correspondan  con su mision y sus recursos, las que
le otorguen los mayores beneficios sobre la competencia, y las que a ella le resulte mas
dificil de igualar.

Una vez seleccionada la posicidn, la entidad debe ser muy enérgica para comunicarla y
entregarla a los consumidores meta. Asi misino, la totatidad de la mezcla mercadolégica
debera dirigirse a apoyar la estrategia de posicionamiento. Es decir, el posicionamiento
requiere de acciones concretas, y no solamente palabras.
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Las decisiones de posicionamiento de la  empresa detenminan quienes seran sus
competidores. Al decidir su estrategia, introspectivamente debe examinar sus fortalezas
y debilidades comparativamente a la competencia y elegir una posicién donde pueda
alcanzar una gran ventaja competitiva.
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LA INDUSTRIA DE LA SOLDADURA




CAPITULO 1IN

LA INDUSTRIA DE LA SOLDADURA

3.1 ORIGENES Y ANTECEDENTES

Es dificil obtener una relacion exacta del perfeccionamiento de la soldadura y de las
personas que participaron, porque se estaban realizando muchos experimentos
similares con técnicas de soldadura en diferentes paises al mismo tiempo y debido a
la incipiente y rudimentaria existencia de los medios de comunicacién, era realmente
imposible una relacién entre ellos.

Una técnica no puede imponerse si no es fuente de progreso industrial, reuniendo a
ta vez los factores de calidad y economia. Por ésta razon, los procedimientos de
soldadura por fusién - Cualquier procedimiento para unir metales que implica fundir
el metal base (el metal que se va a unir) - se han impuesto indiscutiblemente en
todos los campos de la construccion metalica.

Basta con considerar el camino recorrido desde la ejecucién de la primera union
oxihidrica sobre acero por Jotfrand (1894) y las importantes construcciones
realizadas por el procedimiento oxiacetilénico. No existe punto de comparacion
entre la primera tentativa de soldadura por arco con hilo de acero, llevada a cabo
por Slavianoff (1886), y las gigantescas realizaciones de la industria moderna, por
aplicacion de éste procedimiento.

Un primer impulso para el desarrollo de la soldadura por arco fue realizado por el
sueco O. Kjellberg (1908), cuando cubrid, el hilo desnudo de Slavianoff, con
productos estabilizadores del arco, fue el descubrimiento del revestimiento basico,
por R Sarazin y M. Moneyron (1934), para arrancar definitivamente el
procedimiento de soldadura por arco del periodo de ensayos. La necesidad de un
electrodo de éste tipo era tan evidente que los americanos lo descubrieron bastantes
afios después bajo el nombre de *low hydrogen electrode*.

Paralelamente, Ia soldadura por resistencia, habia hecho enormes progresos desde
las primeras experiencias de Joule (1856). Las potentes maquinas de soldar, son el
resultado de largas y concienzudas investigaciones de uno de los pioneros franceses
de ésta industria, J.E. Languepin. ‘
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La idea de convertir la soldadura en automatica tenté a diversos constructores; una
de las primeras maquinas industriales puestas en el mercado francés fue
probablemente la cabeza automatica Fusarc (1927), que utiliza un electrodo
revestido continuo. En 1936 aparece en los Estados Unidos la soldadura bajo flujo
conductor, mas conocida con el nombre de *procedimiento Unionmeli*. Este nuevo
procedimiento ha contribuido a la aceleracion de las fabricaciones de guerra, en
particular la construccién, en un tiempo record, de los liberty-ships en condiciones
irrealizables por ningun otro procedimiento de unidn. Ademas, la soldadura
automatica, va ocupando un tugar cada vez mas preponderante en la fabricacion en
serie desde los espesores mas pequefios (botellas de gas comprimido) hasta
elementos de piezas prefabricadas del tipo mds variado (construccion naval,
elementos de puentes, recargues duros, etc.).

Para permitir a la soldadura cumplir plenamente sus funciones era indispensable
extender sus posibilidades a las aleaciones mas diversas y, particularmente, a los
aceros especiales, que las industrias de transformacion utilizan cada vez mas.
¢Pueden soldarse todos los metales?... ;Cual es la aptitud de los metales para ser
unidos por fusion?... Estas eran las preguntas que preocuparon a R. Granjon desde
el comienzo de las aplicaciones industriales de la soldadura oxiacetilénica (1912),
Acababa de nacer la nocion de soldabilidad y germinaria rapidamente en los
trabajos de laboratorios cientificos e industriales de numerosos paises.

En Francia, en particular, la creacion del Institut de Soudure (1930) y la presencia
del profesor A. Portevin a la cabeza de un equipo de jovenes investigadores han
permitido emprender una serie de investigaciones sobre asuntos que servirian de
fundamento para la resolucion de los problemas de soldabilidad: estudio térmico de
las soldaduras, investigaciones sobre las reacciones metalurgicas en la fusion por
soplete y por arco, condiciones de fijacion del nitrogeno en la soldadura por arco,
estudio sobre las estructuras de las soldaduras, etc...

La definicion de la soldabilidad del Profesor Portevin adquirio todo su sentido
cuando el Profesor 1. Chevenard cred, en 1934, su micromaquina de ensayos
mecanicos, util de primer orden para la exploracion casi puntual de las diferentes
zonas de unién. Los resultados obtenidos por este método han permitido calcular
numéricamente uno de los factores de la soldabilidad metalargica, el grado de
homogeneidad de las caracteristicas mecanicas.

Hasta hace pocos afios, la soldadura era considerada como un simple medio de

v

reparar piezas metdlicas en forma mas 6 menos de circunstancias, indicada, por
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ejemplo, para equipo de cocina o para fabricacién de latas de conserva y otras cosas
de ese estilo, y el sélo hecho de que una pieza de cualquier maquina estuviese
soldada era motivo suficiente para mirarla con recelo, como sefial de poca garantia.
Hoy dia estd considerada como uno de los principales factores del progreso
industrial de las naciones, debido a los adelantos introducidos en los métodos de
trabajo con el empleo de electrodos fabricados con una mas depurada técnica y de
las caracteristicas adecuadas para cada clase de trabajo, al mas acertado
planeamiento de las obras; al perfeccionamiento en la formacion de operarios
soldadores, etc., han determinado €] poder conseguir uniones soldadas con garantia
de seguridad suficiente para que la soldadura, sin perder, sino mejorando ain su
primitivo caracter de medio de reparacion, haya pasado a ser medio de
construccién. Y reciprocamente, el haber ampliado tan extraordinariamente su
campo de accion, ha determinado se haya profundizado més y mas en el estudio de
los problemas que éstas nuevas aplicaciones han planteado.

En la tecnologia modemna, la soldadura ha venido adquiriendo cada vez mas
importancia, debido a la creciente demanda de los productos, a la extension de la
soldabilidad de los materiales y a los requerimientos de calidad cada vez mas
estrictos. En consecuencia, las caracteristicas de los equipos se han vuelto mas
sofisticadas; se han adecuado a las condiciones de aplicacion de la soldadura, para
poder obtener altas concentraciones de material aportado y de mejor calidad.

Sin embargo, la soldadura con electrodo recubierto no ha sufride cambios en los
equipos, pues en términos generales, podemos decir que se ha desarrollado la
soldadura de alta produccion, con la creacion de un equipo llamado "Soldadura de
gravedad” ("Gravity welding"), el cual, usado adecuadamente, puede proporcionar
una enorme cantidad de material en posicion de angulo horizontal, sin necesidad de
que el operario sea soldador especialista.

En cambio, en los electrodos si hemos tenido cambios detenminantes, ya que hay
una amplia gama de electrodos para calidad de acero, entre los cuales se pueden
elegir los que sean similares, dependiendo de la composicion del metal depositado.
Se diferencian entre si por el tipo de revestimiento, caracteristicas
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y velocidad del soldeo y calidad del metal depositado. Esto hace posible elegir el
electrodo que brinde la soldadura mds correcta, al costo mas bajo en cada
oportunidad.

Obviamente, en éste estudio no se abarca todos los tipos de electrodos y materiales;
esto no seria posible dada la vasta variedad de éstos.

32 LA INDUSTRIA DE LA SOLDADURA..UNA VISION
MACROECONOMICA Y EL PRODUCTO INTERNO BRUTO (PIB)

De acuerdo a informacion proporcionada por Banco de México*20, ésta rama
industrial se encuentra ubicada dentro de la gran division de la industria
manufacturera, que comprende todas las actividades relativas a’la transformacién de
bienes y a la prestacion de servicios industriales complementarios. En consecuencia,
incluyen todos los establecimientos que desarrollan procesos, cualquicra gue sea su
naturaleza, que implican modificaciones y/o transformacién de las materias primas
insumidas. Su amplia cobertura estd configurada tanto por actividades simples, de
caracter elemental, representadas por procesos tales como el beneficio de agricolas
0 actividades artesanales, hasta las que aplican las tecnologias mas complejas, como
son las relacionadas con la produccion quimica, metalirgica, de maquinaria y
equipo, de vehiculos, etc.

De acuerdo con los lineamientos establecidos para llevar a cabo los calculos del
Sistema de Cuentas Nacionales de Meéxico, estan incluidas en ésta gran division
aquellas actividades que eventual ¢ parcialmente se realizan en los sectores
primarios, particularmente el tratamiento de los productos agropecuarios cuyas
primeras etapas suelen llevarse a cabo en los mismos establecimientos productores,
como son el beneficio de productos agricolas tales como café, algodén ¢ arroz, v la
matanza de ganado, entre otras.

La tmportancia de las actividades comprendidas en ésta gran division puede
aprectarse cuantitativamente al observar su participacion en el Producto Interno
Bruto generada en el pais valuado a precios corrientes, que en el periodo
considerado en éste estudio, se ubica en torno al 15.8 % del total.

La informacién necesaria para calcular los agregados que componen las cuentas de
produccidn se extrajo de: a) encuestas anuales y mensunales de la Direccion General
de Estadistica, b) investigaciones especiales basadas en una seleccion de
establecimientos y c¢) fuentes diversas externas al instituto, tales como: Camaras,
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Asociaciones de Productores, Organismos Publicos y mediante indicadores directos
de flujo de materias primas,

Dentro de ésta gran division, existen varias subdivisiones, la industria en cuestion
se encuentra ubicada dentro de la divisién denominada: industrias metalicas basicas,
que incluye principalmente las actividades de fundicion y de laminacién primaria y
secundaria de hierro y acero; la fabricacion de tubos y postes de dichos materiales y
la metalurgia del cobre, aluminio, plomo, estafio, zinc y otros metales no ferrosos;
asi como 1a division denominada productos metalicos, maquinaria y equipo.

En el valor agregado nominal generado en la industria manufacturera, a lo largo del
periodo 1990-1993, ésta division alcanzé, en promedid, una participacion del 5.1%.

Este agregado comprende las siguientes ramas: industrias basicas del hierro y del
acero ¢ industrias basicas de metales no ferrosos.

*20, ZEDILLO PONCE DE LEON, Ernesto,_I Informe de Gobierno aneso, Poder Ejccutive Federal,
Presidencia de la Repiiblica, 1995

SISTEMA DE CUENTAS NACIONALES DE MEXICOQ, Tomo I Resumen general, Tomo 2 Oferta vy
Utilizacién, Tomo 3 Produccién , INEGI
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POR GRAN DIVISION DE ACTIVIDAD ECONOMICA - VALORES ABSGLUTOS

Al Trimestre 01 de 1967 - MILLONES DE PESOS A
PRECIOS DE 1893

B TotA

[ MPUESTOS A LOE PRODUCTOS
NETQS DE SUBSIIO

§ VALOR AGREGADO BRUTO A
PRECIOS BASICOS

B 1 AGROPECUARIO, SLVICULTURA Y
PESCA

B 2 MNERIA

B 3 NOUSTRIA MANUFAC TURERA

B4 consTRUCCION

[ 5 ELECTRICIDAD, GAS ¥ AGLA

B § COMERCIO, RESTAURANTES Y
HOTELES

[ 7 TRANSPORTE, ALMACENAJE Y
COMUNCACIONES

H 8 SERVICIOS FIMANCIERCS,
SEGUROS, ACTVIDADES

B 9 SERVICIOS COMUNALES,
SOCIALES Y PERSONALES




POR GRAN DIVISION DE ACTIVIDAD ECONOMICA -
VALORES ABSOLUTOS

84%

B 3 INDUSTRIA MANUFACTURERA [ TOTAL

Al trimestre 01 de 1997 - MILLONES DE
PESOS A PRECIOS DE 1993
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3.3 DESARROLLO Y EVOLUCION CRONOLOGICOS DE LOS
PROCESOS DE SOLDADURA

A continuacién presento una relacion cronologica de las principales etapas y
personages de la evolucion de los procedimientos de soldadura

FECHA | NACIONALIDAD| NOMBRE APORTACION
1774 Inglesa J. Priestley Calent6 6xido mercirico para
producir oxigeno
1800 Italiana A. Volta Descubrid que dos metales
desiguales cualesquiera conectados
por una sustancia que se volvia
conductora al humedecerla, formaria
una pila voltaica
1801 Ingtesa Sir. H. Davy Descubri6 que se podia crear y
sostener un arco entre dos terminales
1820 Francesa A M. Ampere [ Fué un precursor en el campo del
electromagne-tismo.
1820 Danesa H.C.Qesterd Establecié la relacion entre
electricidad y magnetismo.
1827 Alemana G.S. Ohm Descubri6 la resistencia en un
circuito eléctrico.
1831 Inglesa M.Faraday | Obtuvo electricidad con imanes. Sus
experimentosdieron origen al
dinamo.
1835 Inglesa E. Davey Descubrié el gas acetileno,pero su
fabricacién resultd muy costosa.
1837 Francesa Desbassyns Descubre la llama aerchidrica.
de Richemont
1850 Francesa H. Sainte Estudia la llama oxihidrica
Claire Deville
1856 Inglesa Joule Logra la soldadura a base de dos

hilos de acero con corriente de alta
densidad.
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FECHA | NACIONALIDAD| NOMBRE APORTACION
1877 Inglesa E. Thompson | Realiza la soldadura por presion
1885 Rusa N. Bemnardos Usaron el proceso de arco de
S.Olczewski carbon para la fusion local del
acero
1886 Alemana Zerener Dinge, mediante una bobina
soplante, el arco creado entre dos
electrodos de carbon.
1887 Alemana T. Fletcher. | Primeros ensayos de perforacion
del acero con chorros de oxigeno.
1888 Rusa N. Slavianoff | Primero en usar un electrodo de
metal desnudo para la soldadura de
arco.
1889 Alemana Zerener Primero en utilizar el proceso de
doble arco de carbon
1895 Francesa H. Le Descubre la combustion
Chatelier oxiacetilénica y prevé toda sus
posibilidades industriales
1901 Alemania Sociedad Primera patente sobre la
Kdln combinacion de una llama de
Musener | calefaccion y un chorro de oxigeno
1902 Francesa G. Claude | Fabricacion industrial del oxigeno
por doble rectificacion
1904 Francesa Ch. F. Picard | Soplete especial para el oxicorte
1905 7 Jottrand Presentacion de las primeras
experiencias de oxicorte en el
Congreso de Metalurgia, en Lieja,
y primeros estudios
1906 Francesa R. Granjon y | Crean en Paris la <Office Central
P. Rosemberg de I'Acétyléne> para las
aplicaciones de éste gas al
alumbrado, que se orientara
después hacia la soldadura
1907 Sueca 0. Kjellberg Desarrollo el primer electrodo
(1908) recubierto para soldadura de arco
1914 Inglesa AP Desarroll6 el primer electrodo
Strohmenger envuelto en asbesto
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FECHA | NACIONALIDAD| NOMBRE APORTACION
1924 Francesa J.Bethnod | Preconiza el empleo de la corriente
de alta frecuencia para estabilizar
el arco
1924 US.A, Irwing Estudia la disociacion del
Langmuir | hidrogeno y propone la soldadura
con hdrégeno atémico
1926 US.A Alexander Soldadura en medio reductor
1927 Francesa R.Sarazin Primera cabeza francesa de
soldadura por arco
1930 Francia Creactén en Paris del Institut de
Soudure y de L'Ecole Supériure de
Soudure
1930 US.A, H.M. Hobart Desarrollaron el proceso de
P.K. Devers soldadura con gas inerte
1934 Francesa R.  Sarazin | Puesta a punto del etectrodo basico
M. Moneyron| y aplicaciones en la construccién
naval
1935 | Inglaterra y Francia Soldadura en medios de gases
monoatomicos (Argon)
1933 USA HE. Desarroilaron el proceso de
Kennedy, soldadura de arco sumergido
L. T.Jones y
Rodermund
1935 USA, Soldadura en medio de gases
mongatémicos (Argon)
1936 U.S.A. Soldadura automatica bajo flujo
conductor, ststema Unionmelt
1938 US.A <General | Proponen el control electronico en
Electric las soldaduras por resistencia
Co*>&
<Westinghou
se>,
1938 U.S.A. R.C. Primeras soldaduras de materias
Reinhardt plasticas
1938 Alemana 1.G. Fabernen | Soldadura de las materias plasticas
industries en plan industrial
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FECHA | NACIONALIDAD| NOMBRE APORTACION
1942 U.S.A R. Meredith | Desarroll el primer soplete para
TIG
1948 Varias Diversos Se desarrollo el proceso de
soldadura MIG
1953 Varias Diversos Desarrollo el proceso de arco de
plasma 6 de descarga neutra.
1958 U.5 A, J. Lincoln | Desarrollo del proceso innershield
1962 US.A Diversos Los electrodos de recubrimiento
rapido fueron dispombles para
soldaduras de paso simple
1967 US.A Diversos Un electrodo de toda posicion
amplio la aplicacion del proceso
1970°s Varias Diversos | Técnicas ultrasonicas de radiacién
magnética y de tinta permanente
1980°s Varias Diversos Se han hecho esfuerzos con el
desarrollo de soldadura laser y de
rayo de electrones.
1990°s Varias Diversos Desarrollo de procesos
automatizados de soldadura 6 de
aplicacion robotica.

3.4 CONCEPTO DE SOLDADURA Y SUS PROCESOS

El acelerado desarrollo tecnologico y la creciente aplicacion industrial de la
soldadura en los ditimos setenta afios, en especial a partir de la segunda guerra
mundial durante la cudl recibié un impulso definitivo, dificulta la definicion clara y
precisa del concepto de soldadura.

La soldadura se puede definir como el arte ¢ ciencia de umr perfectamente dos
piezas metalicas de igual ¢ distinta naturaleza. Esta union se puede realizar con 0
sin aportaciéon de calor y con 6 sin aphcacion de presion. Como procedimiento de
unién de los metales, en su forma primitiva, {a soldadura por forja es conocida
desde hace mucho tiempo, pero su verdadero y gran desarrollo se produce durante
la segunda guerra mundial.
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Actualmente existe gran variedad de procedimientos de soldadura, todos ellos de
enorme importancia para el vigente estado de la Industria y Ia Tecnologia.

Sin el gran desarrollo de la técnica de la soldadura, serian hoy dia imposibles los
grandes desarrollos de la Ciencia y la Industria. No seria posible, sin soldadura, la
construccion de grandes petroleros, tanques de alta presion, calderas, puentes,
estructuras, plantas industriales, aviones supersénicos, satélites, reactores nucleares,
complejos aparatos electronicos, etc.

Podemos decir que la soldadura sigue un continuo y vertiginoso desarrolio y que
continuamente se perfeccionan y desarrollan nuevos procedimientos y métodos de
union,

Su tecnologia abarca un amplio campo, ya que esta relacionada con las mas diversas
técnicas. Aunque Ia electronica deba muchos de sus avances a las técnicas de union
de metales desarrolladas por los soldadores, al mismo tiempo, las maquinas de
soldar complicadas deben ser controladas por muchos circuitos electrénicos
demasiado complejos para ser contemplados en éste estudio. Tienen también
aplicacion para la soldadura las altas frecuencias de radio, concretamente en la
soldadura por induccién y en los ensayos de las soldaduras por ultrasonidos.

La fotografia también tiene su aplicacion en el campo de la soldadura, empleandose
mucha més cantidad de material fotografico en el gammagrafiado y radiografiado de
las soldaduras, que en fotografias propiamente dichas. Se pueden emplear 1600 m
de pelicula de rayos X para analizar una soldadura.

Finalmente, diremos que la soldadura ha tenido gran importancia en las dos
creaciones mas destacadas de nuestra época: el reactor nuclear y el cohete
aeroespacial; es mas, ni los reactores ni los cohetes podrian haber sido construidos
sin la ayuda de la soldadura. En contrapartida, los productos de los reactores
nucleares, los radioisotopos, son utilizados por los soldadores para realizar ensayos
de control de calidad de las soldaduras. La soldadura ya no es lo que fue en los
tiempos pasados, cuando solamente se disponia de llamas de gas y de electrodos de
barra,

Existen, principalmente, cinco métodos para la union de metales por fusion, ya sea
manual 6 automiticamente: Soldadura manual por arco, soldadura por arco
sumergido, soldadura por llama quimica, soldadura con electrodo de tungsteno en
atmosfera inerte (TIG), y soldadura por aportacion metalica en atmodsfera inerte
(MIG).
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La soldadura manual al arco con electrodos de varilla * SMAW es una técnica tan
Gtil para la unién de gran variedad de metales y sus aleaciones que se halla en
estado

floreciente en cuanto a utilizacién, a pesar de la fuerte competencia que tiene que
afrontar por parte de otros procedimientos mas modernos.

El método de soldadura por arco sumergido* SAW constituye una técnica
extremadamente util, capiz de producir soldaduras de excelente calidad
metalurgica.

Esta técnica se usa principalmente para soldar en posicion horizontal y segin la
accién de la gravedad, pero también encuentra aplicacién en la construccion de
depositos para gases a presion, etc. Una mas amplia utilizacion del arco sumergido
en posiciones diversas queda restringida por el largo tiempo de permanencia en
estado liquido del metal fundido, a consecuencia del elevado efecto térmico del arco
y de la conservacion del calor para el fundente.

La soldadura por llama quimica * OXYACETILEN puede formarse, por una gran
variedad de gases y liquidos combustibles pero, para los fines de la técnica, en
general, la llama oxiacetilénica es indudablemente la mas versatil.

Se puede emplear no sélo para soldar una gran variedad de aleaciones férreas, no
terreas y metales puros, sino también para pulverizar con ilama, realizar
recubrimientos metalicos por llama, cortar hierro y aleaciones, limpiar con llama,
conformar metales, practicar tratamientos térmicos y, también, para la soldadura de
vidrio y de ciertos plasticos.

La soldadura oxiacetilénica tiene su principal uso en la fabricacion de elementos de
chapa metdlica. Los metales de alta conductividad térmica, como el aluminio y el
cobre, no se pueden soldar en secciones grandes por el método de soldadura
oxiacetilénica, debido a que la penetracion del calor de la llama va siendo cada vez
menos efectiva a medida que aumenta el espesor del material; por ello, 1a soldadura
al arco resulta mas adecuada para tal clase de trabajo.

La soldadura TIG ( "Tungsten Inert Gas Welding")* GTAW se puede utilizar para
unir piezas muy delgadas de metal, de modo manual ¢ automaticamente. El
desarrollo de la técnica TIG ha dado un fuerte impulso a la fabricacién en gran
escala de conjuntos destinados a la aviacion, a las instalaciones quimicas, elc.,
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constituidas por piezas en aleaciones de aluminio, niquel y cromo, que antes eran
dificiles de soldar mediante las técnicas existentes.

Del concepto original de la soldadura TIG se ha derivado un gran nimero de
procesos nuevos por microplasmas tales como: soldadura, corte, acabado
superficial, recubrimiento y conformacion de metales. Por ejemplo, el proceso
ultimamente citado, hace posible la fabricacion de cojinetes de bolas sumamente
pequefios, de metales duros como el tungsteno, el cobalto, el vanadio, el cromo, y
sus aleaciones. Las minusculas bolas se obtienen por introduccién de una corriente
de metal pulverizado en la ilama del plasma y la ulterior fusién y recogida de las
bolas. La técnica de la soldadura TIG tiene su principal aplicacion en el ambito de
los metales ligeros y sus aleaciones y del acero inoxidable: el procedimiento, al
igual que el MIG, se puede automatizar facilmente.

La Soldadura por aportacion metdlica en atmésfera inerte ( MIG J* GMAW se
emplea en su mayor parte, para la unién de piezas de poco espesor usando el arco
como sistema de transferencia. Este método rivaliza seriamente con la soldadura
oxiacetilénica, especialmente en caso de mal ajuste de las piezas a soldar.

Existen diversas técnicas MIG, y su niimero va en aumento lo mismo que el uso de
éste método para la soldadura de mayores espesores. El sistema de arco pulsatil,
por ejemplo, se puede emplear para soldar chapas gruesas de aluminio y para la
soldadura del acero mediante bronce al aluminio. Se pueden obtener muchas
variaciones de las técnicas MIG empleando mezclas de gas para modificar Ia
transferencia de metal y las caracteristicas del arco. El sistema MIG es el mas facil
de automatizar. En la actualidad existe alambre de gran resistencia a la traccion para
ta soldadura MIG de los aceros para herramientas, matrices, etc. Y es indudable que
¢sta técnica recibira ain mas aplicaciones en el proximo decenio.

Para efectos de éste estudio, solamente se abarcara ampliamente el método de
soldadura por arco con electrodo revestido, de conformidad con los objetivos
del mismo.

3.5 SOLDADURA POR ARCO CON ELECTRODO REVESTIDO *SMAW

Atendiendo a los objetivos de la investigacion. Los cuales establecen el estudio de
los electrodos revestidos para soldadura de aceros al carbon, considero conveniente
profundizar un poco en cuanto a ello y a la forma como elegir el mas adecuado de
acuerdo a ciertas necestdades especificas en particular.
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A la hora de soldar nos encontramos con gran cantidad de tipos y tamafios de
electrodos y si la eleccion no es correcta, habra grandes dificultades para realizar un
buen trabajo de soldadura.

En general, todos los electrodos los podemos encuadrar en cinco grandes familias:
electrodos para aceros ordinarios, para aceros de alto contenido en carbono, para
aceros especiales y aleados, para fundicion de hierro y para metales no férreos. La
mayor aplicacion de la soldadura por arco con electrodos revestidos, la encontramos
en el soldeo de aceros ordinarios, por lo que los electrodos mas utilizados son los
pertenecientes a éste grupo. Los electrodos especiales para soldeo de aceros aleados
se emplean en la soldadura de distintos tipos de aceros aleados. Los electrodos para
fundicion de hierro se emplean en el soldeo de este material y los electrodos para
metales no férreos se utilizan en el soldeo de metales tales como aluminio, cobre,
laton, eic.

Un electrodo es una varilla metalica, de composicion aproximada a la del metal a
soldar y recubierta con una sustancia ceramica que recibe el nombre de
revestimiento. Cuando se establece una corriente a través del circuito de soldadura,
salta un arco eléctrico entre el extremo del electrodo y la pieza.

Este arco provoca la fusion del electrodo y del metal base. EI metal fundido
procedente del electrodo, cae en el crater originado por la fusion del metal base y se
forma el bafio de fusion. Este, al solidificar, da tugar al cordén de soldadura que
establece la union entre las dos piezas.

No solo se fabrican electrodos para el soldeo de distintos materiales, sino gue,
ademas, se encuentran electrodos para soldar con corriente continua y para soldar
con corriente alterna. Algunos electrodos funcionan igualmente con los dos tipos de
corriente. Ademas, también se fabrican electrodos para soldar en determinadas
posiciones. Por ejemplo, algunos solo se adaptan al sondeo en horizontal y en
cornisa; y, por ultimo, hay algunos que sirven para soldar en todas posiciones.

Los electrodos revestidos llevan recubrimientos relativamente gruesos, a base de
sustancias tales como celulosa, silicato sédico, silicato potéasico, oxido de titanio

(rutilo), 6xidos de hierro, hierro en polvo y otros diversos ingredientes.

Cada una de estas sustancias esta incluida en el revestimiento para que desarrolle
una determinada funcion durante el proceso de soldeo.
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1. Actuar como agente limpiador y desoxidante del bafio de fusion.

2. Liberar gases inertes que protejan el bafio de fusion contra la oxidacién y
nitruracion atmosférica. Tanto el oxigeno como el nitrégeno, si entran en contacto
con el metal fundido debilitan considerablemente la soldadura. Por tanto, es
importante evitar este tipo de contaminacion.

3. Formar sobre el metal depositado una capa de escoria que lo proteja hasta que
haya enfriado lo suficiente para que no pueda ser contaminado por la atmosfera que
lo rodea. Ademds, la escoria también disminuye la velocidad de enfriamiento del
metal depositado, lo que conduce a una soldadura mas ductil,

4. Facilitar el cebado y el mantenimiento del arco y reducir las operaciones.

5. Permitir una mejor penetracion y facilitar la consecucion de una calidad de
soldadura que supere el control radiografico.

Algunos revestimientos contienen polvo de hierro que, al fundir ele electrodo, pasa
a formar parte del metal depositado. Este polvo de hierro incrementa la velocidad de
aportacion y contribuye a conseguir cordones de mejor aspecto.

Existe un grupo de electrodos, conocidos como electrodos de bajo hidrogeno, cuyos
revestimientos contienen elevadas cantidades de caliza y otras sustancias pobres en
hidrégeno, tales como fluoruro calcico,, carbonato cilcico, silicatos de aluminio y
magnesio y ferroaleaciones. Estos electrodos se utilizan en la soldadura de aceros
con alto contenido en azufre o en carbono, pues estos elementos presentan una gran
afinidad por el hidrogeno, que de incorporarse a la soldadura produce porosidades y
aumenta ¢l riesgo de rotura fragil.

El electrodo ideal es aquel que suministra una buena estabilidad de arco, un cordén
de soldadura liso y bien presentado, una buena velocidad de depdsito, escasez de
proyecciones, maxima resistencia y facil eliminacion de la escoria. Para alcanzar
estas caracteristicas hay que considerar diversos factores a la hora de seleccionar el
electrodo. A saber:

Caracteristicas del metal base. Una soldadura de buena calidad debe tener tanta
resistencia como el metal base. Esto quiere decir que debe utilizarse un electrodo
que deposite un material con las mismas caracteristicas mecanicas que el metal
base.
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Existen electrodos para el soldeo de distintas clases de materiales, Asi, algunos
electrodos se destinan a la soldadura de aceros al carbono, otros son mas adecuados
para el soldeo de aceros aleados y algunos se destinan especificamente a la
soldadura de aceros aleados de alta resistencia.

Segin esto, antes de acometer cualquier operacién de soldadura debemos
aseguramos de la composicion quimica del metal base y seleccionar el electrodo
recomendado para este material. La mayoria de los fabricantes de material de
soldadura suelen suministrar este tipo de informacion.

Didmetro del electrodo. Como regla general, no deben utilizarse nunca electrodos
de diametro superior al espesor de las piezas a soldar. Algunos soldadores prefieren
los didmetros grandes debido a que permiten conseguir mayores depbsitos sin
interrupcion, lo que aumenta la velocidad de soldeo. Sin embargo, este tipo de
electrodos exige una mayor habilidad. Los grandes diametros no sélo permiten el
empleo de mayores intensidades de corriente, sino que ademas disminuyen el
niimero de paradas para cambiar el electrodo,

De acuerdo con esto, desde el punto de vista de la economia, siempre. es
recomendable el empleo del mayor diametro posible que sea compatible con el
trabajo a realizar.

Cuando se suelda en vertical o en techo, independientemente del espesor de las
piezas a soldar, el mayor didmetro recomendable es el de 4mm. Los didmetros
mayores hacen muy dificil el control del metal depositado. Normalmente, para el

soldeo en éstas posiciones se recomienda el empleo de electrodos de gota fria, Vgr.
E6012.

El diametro de electrodo también esta influenciado por la geometria de la junta. Asi,
para depositar el cordon de penetracion en uniones a tope, de espesores fuertes, con
preparaciones en V de pequefia abertura, se emplean siempre electrodos de pequefio
diametro. Esto se hace para facilitar la penetracion hasta el fondo de la junta. Por el
contrario, las pasadas sucesivas de relleno se depositan con diametros mayores.

Tipo de junta y preparacion de hordes. Las uniones con una abertura de chaflan
insuficiente exigiran el empleo de electrodos de gota relativamente caliente y con
gran poder de penetracion. Los electrodos que retnen estas caracteristicas suelen
exigir una mayor habilidad del soldador. Por el contrario, para preparaciones con
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bordes muy separados, serd conveniente el empleo de electrodos de penetracion
media y de gota mas fria, para que se quede facilmente entre los bordes.

Posicion de soldadura. la posicion de soldadura es uno de los factores mas
importantes en la eleccion del electrodo. Algunos dan mejores resultados cuando se
aplican en horizontal. Otros, por el contrario, estan disefiados para soldeo en
vertical, cornisa y techo.

Corriente de soldadura. Hay electrodos que solo funcionan en corriente continua
con una polaridad determinada. Otros funcionan bien en corriente continua y
alterna. '
Rendimiento en el trabgjo. La velocidad de aportacién es un factor muy importante
en cualquier trabajo de produccion. Cuanto mayor es la velocidad de soldadura,
menor es el costo. Aunque al aumentar la intensidad de corriente aumenta la
velocidad de aportacidn, no todos los electrodos estan preparados para dar una gran
velocidad de aportacion con cordones en buenas condiciones. Si esta gran velocidad
se intenta conseguir con un electrodo que no sea el adecuado, el soldador encontrara
grandes dificultades y la soldadura no quedara con buenas caracteristicas.

Condiciones de servicio. Los requerimientos en servicio de la pieza que se trata de
soldar, pueden demandar una soldadura de especiales caracteristicas. Por ejemplo,
gran resistencia a la corrosion, gran ductilidad o elevada resistencia a traccion. En
€stos casos, los electrodos deben seleccionarse para responder a esas caracteristicas
especificas,
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CAPITULO IV

“INVESTIGACION TENDIENTE A DETERMINAR EL
NIVEL DE POSICIONAMIENTO DE LA COMPANIA
LINCOLN ELECTRIC MEXICANA EN EL MERCADO DE
LA SOLDADURA PARA EL DISTRITO FEDERAL EN SUS
LINEAS DE PRODUCTOS: CHAMPION ( ELECTRODOS
REVESTIDOS) Y LINCOLN ( MAQUINAS SOLDADORAS)”.




CAPITULO IV

INVESTIGACION TENDIENTE A DETERMINAR EL NIVEL DE
POSICIONAMIENTO DE LA CIA. LINCOLN ELECTRIC MEXICANA EN
EL MERCADO DE LA SOLDADURA PARA EL DISTRITO FEDERAL EN

SUS LINEAS DE PRODUCTOS CHAMPION - ELECTRODOS
REVESTIDOS - Y LINCOLN - MAQUINAS SOLDADORAS -.

4.1 ANTECEDENTES Y CARTA ORGANIZACIONAL*21
Lincoln Electric Mexicana, es una compaiifa establecida en México en el mes de
Marzo de 1988, como subsidiaria de “The Lincoln Electric Company".

Surge como entidad productiva y de comercializacién de productos de soldadura
al adquirir a las compafifas Armco Mexicana SA de CV representante en México
de Lincoln Electric, con la licencia de fabricacién de ciertos productos bajo el
nombre Lincoln ( electrodos revestidos y mdquinas ) é Industrias Sigma,
fabricante de maquinas de soldar.

Lincoln Electric Mexicana estd respaldada por la casa matrdz, ubicada en
Cleveland Ohio, U.S.A, ciudad donde fué fundada en el afio de 1895.

A través mis de cien afios de prescencia en el mercado de la soldadura, Lincoln
Electric se ha caracterizado por tener una sélida posicién de mercado, basada en
una politica de desarrollo constante de sus lineas de productos con innovaciones
tanto en su planta productiva, como en los productos que el mercado mundial ha
ido requiriendo en las diferentes etapas tecnolégicas de su desarrollo.

Lincoln Electric Mexicana, forma parte de la Divisién Latinoaméricana de Lincoln
Electric con operaciones productivas y comerciales, con una planta instalada en la
Ciudad de México; En esta planta se fabrican electrodos revestidos, maquinas para
soldar y equipos de oxicorte, que forman la principal demanda de la industria
nacional,

En el mes de Mayo de 1992, se adquiri6 la totalidad de la compaiiia Champion
Intenacional, pionera en nuestro pafs en la fabricacién de productos para la
industria de la soldadura, lo que ha venido a reforzar nuestra posicién en el
mercado con productos adicionales como son los microalambres.

*21. Informacién cortesia Lincoln Electric Mexicans S.A de C.V.
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Como resultado de ésta adquisicion, contamos con una cobertura de mercado que
incluye una planta productiva en el Distrito Federal, sucursales en Monterrey,
Guadalajara y Villahermosa, y oficinas en Veracruz, Chihuahua, y Tijuana.

Dentro de la operacion de la compaiiia, se divide la atencién al mercado en
suministro de productos fabricados nacionalmente y productos que provienen de los
Estados Unidos.

La forma de comercializacion en nuestro pais es de acuerdo a la politica
internacional establecida por Lincoln y que defina la venta via distribuidores. Se
tienen distribuidores de productos nacionales é internacionales, esto es, compaiiias
que pueden importar y revender a los usuarios nuestros productos.

Uno de los conceptos mas importantes del estilo Lincoln es de ofrecer un total
apoyo a los clientes de nuestros productos, apoyo que se debera entender como de
asesoria en el desarrollo de aplicaciones de soldadura, capacitacion tanto a usuarios
finales como a la cadena de distribucion,validez de garantias cuando ésto proceda,
servicio de reparacion en nuestras instalaciones o en talleres de servicio autorizados,
con refacciones genuinas, demostraciones de productos, pruebas de productos, etc.

Para lograr lo anterior, personal de nuestra compaiiia ha participado en cursos de
capacitacion en la planta de Cleveland, con entrenamientos intensivos sobre los
diferentes aspectos operativos del negocio. Por lo que corresponde al area de
ventas, tenemos personal que ha participado en cursos de diez meses de duracion,
conociendo aspectos tedrico - practicos que permiten ofrecer el apoyo técnico
mencionado.

Como referencias de los mercados objetivo a los cuales llegan nuestros productos,
mencionaré brevemente los siguientes:

-Mercado ferretero y talleres de herreria
- Distribuidores industriales
Usuarios finales, tales como:

Industria pailera: Tatsa, Tanques Menner, Metalicos Armebe, etc.
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Industria automotriz: Nissan, General Motors, Chrysler, Dina, etc.
Industria de productos agricolas: Dina-Komatsu, Poclain, John Deer, etc.
Industria del acero: Hylsa, Altos Homos, Siderurgica Lazaro Cardenas, etc.
Industria de la construccion: STCMetro, ICA, Kepler, Baysa, Frafer, etc.

Es considerada desde cualquier punto de vista como una empresa mediana, con un
personal que asciende a 380 individuos, de los cuales 201 son empleados y 179 son
obreros sindicalizados, con un total de siete sucursales alrededor del pais, niveles de
produccion de 1350 toneladas mensuales tan solo en el area de electrodos, ademas
de lo que producen sus area de alambres y maquinas, y operaciones a nivel nacional
que equivalen aproximadamente a 26% del mercado, mismo que representa el 70%
de las ventas totales; y a nivel internacional con los Estados Unidos y mas de veinte
paises en America Latina y Medio Oriente, que representan el 30% de las ventas
totales.

FILOSOFIA Y VALORES

Desarrollar la industria de la soldadura a nivel intemacional incluyendo al usuario
final, al distribuidor y al fabricante.

Este desarrollo debe incluir calidad, apoyo técnico, estado de arte de tos productos,
reduccion de costo y honestidad en el manejo del negocio.

La puesta en practica de ésta filosofia, que como puede verse esta basada en
principios progresistas y de vanguardia, ha permitido que desde nuestro pais, con
tecnologia nacional y factor humano local altamente calificado, Lincoln sea
reconocida como lider en calidad dentro del mundo de la soldadura.

Los valores que abandera Lincoln Electric Mexicana son:
SUPERACION. - Es mi compromiso a desarrollarme permanentemente.
TRABAJO EN EQUIPO.- Es asumir la responsabilidad mas alld de mi puesto,

conjuntande siempre, conocimientos, habilidades y esfuerzos con tos demas para
lograr objetivos.

71




RESPONSABILIDAD.-  Conducirme adecuadamente para cumplir con mis
compromisos y los de la comunidad Lincoln.

LIDERAZGO.- Capacidad de visién del futuro, de dirigir y proyectar a mi mismo y
a los demas hacia objetivos de mejora continua; esto es... SER VICIO
DISCIPLINA.- Es cumplir y hacer cumplir las normas, reglamentos y disposiciones
de la empresa.

CALIDAD.- Es cumplir en forma permanente y total los estindares determinados
por la comunidad, para el trabajo y los productos.

VISION

La wvision de Lincoln Electric en México es el desarrollo de la industria de la
soldadura a un nivel internacional.

La industria de la soldadura incluye al usuario final del producto, al distribuidor, y al
fabricante,

Este desarrollo debe incluir calidad, apoyo técnico, estado de arte de los productos,
reduccion de costo y honestidad en el manejo del negocio.

El resultado final debe ser la habilidad de la industria de la soldadura en México
para competir a nivel mundial,

Porque?

Por la calidad y confiabilidad de nuestros productos.

Por nuestra reputacion a nivel internacional.

Porque Lincoln Electric Mexicana entiende la ideologia y principios de los negocios
en el mundo.

Por 1a necesidad de precios competitivos para los productos basicos, manteniendo la
calidad Lincoln,

Porque adicionalmente a la asistencia de Lincoln Electric Company, se brindara el
apoyo y asistencia de Lincoln Electric Mexicana para ganar nuevos negocios.
Porque ¢l distribuidor necesita incrementar su nivel de ventas y su participacion de
mercado.

Por esa y muchas otras cosas mds, Lincoin Electric Mexicana representa una
gran oportunidad a nivel mundial.
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MISION

La mision de la empresa es obtener el control de su futuro, como compaiiia y como
el equipo de individuos que la forman, llegando a ser la mejor empresa de productos
para soldar en el mundo.
.

Estos dos altimos conceptos - vision y mision - son principios normativos en nuestro
trabajo diario y consideramos de suma importancia, el que nuestros clientes los
conozcan, ya que pretendemos que de una forma u otra, podamos coincidir en una
similitud de ideas, para el buen desarrollo de la industria de la soldadura nacional.

OBJETIVOS

Desarrollar en México la filosofia de Lincoln Electric, creando una ética de trabajo
adecuada,

Desarroliar a Lincoln Electric, a través dei concepto de calidad total.

Crear un centro de manufactura de calidad mundial desarrollandolo como una base
para exportacion.

Lincoln debe ser reconocida como lider en calidad, en el mercado de la soldadura,
en la conducta ética de la compafia y sus miembros, en la lealtad con los
trabajadores de la empresa, en la honestidad con los distribuidores ¥y usuarios
finales, en la seguridad de nuestras operaciones y productos, y en la proteccién det
medio ambiente de México.Otro objetivo fundamental para Lincoln Electric, es
facilitar la integracion de su personal de nuevo ingreso, coadyuvando asi en la
productividad de la compaiiia.

LINEAS DE PRODUCTOS PARA EL. MERCADO MEXICANO

Lincoln Electric Mexicana, cuenta con una planta productiva instalada en la Ciudad
de México; En ésta planta se¢ fabrican electrodos revestidos convencionales,
microalambres, alambres y fundentes para arco sumergido; maquinas para soldar
manuales, semiautomaticas e industriales; y equipos de precision para soldadura
autogena, reguladores, aditamentos de corte, manerales, sopletes y boquillas, con
los que se satisface la principal demanda de la industria Mexicana,

Para efectos de éste estudio, se analizaran por un lado, la linea de electrodos
revestidos Champion Versa T E6013, E6010, E6011, y E7018; y por otra parte, la
linea de maquinas soldadoras Lincoln Electric AC 100, AC 180, y AC 225.
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E6010

Ubicado dentro del grupo denominado "fuera de posicién” para aceros al carbon,
puedo definirlo como un electrodo basico para la soldadura en materiales sucios,
oxidados,chapeados, engrasados, galvanizados, o pintados que no se pueden limpiar
por completo, recomendado para corriente directa. Tiene las buenas caracteristicas
de estabilidad del arco, escoria escasa con poca interferencia y deslavado excelente.

Su recubrimiento es celulésico-sodico para alta penetracion y por ello se
recomienda para uso en tendido de oleoductos,. gasoductos, construccion de
embarcaciones, puentes, paileria, recipientes a presion y estructura pesada.

Se recomienda fuertemente que el usuario verifique que el nivel y variacion de la
dureza de la soldadura, la zona afectada por el calor, y el metal base estén dentro de
los limites admisibles.

Es especialmente bueno para la soldadura vertical y sobre cabeza con penetracion
profunda y uniforme, apropiado para cordones de primera pasada, de fondeo ¢ de
raiz.

Acorde con la AWS, se encuentra ubicado de la siguiente manera, E6010;

E= Electrodo revestido

60= Resistencia minima a la tension del depésito en libras sobre pulgada cuadrada
(60,000) equivalente a 42.2 Kg/mm?

1= Todas las posiciones de aplicacion

0= Revestimiento de celulosa y sodio

Parametros para su aplicacion

E6O10 1/8" CD 75/130 amperes
E6010 5/32" CD 90/175 amperes

E6010 3/16" CcD 140/225 amperes
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E6011

Ubicado dentro del grupo denominado "fuera de posicion" para aceros al carbon,
puedo definirlo como un electrodo con ligero recubrimiento celuldsico-potasico de
alta penetracion para usos generales con soldaduras industriales de corriente alterna,
de facil manipulacion por su formulacién especial, su arco es suave y estable con un
minimo de humo y salpicaduras, poca escoria y de facil remocion, produce cordones
de buena calidad en menor tiempo.

Esta idealmente disefiado para soldar cantos de planchas, soldaduras esquinadas y a
tope sobre laminas de acero, con polaridad negativa,

Aplicable en la fabricacion y mantenimiento de recipientes a presion, carrocerias,
tuberia no critica, barcos, puentes y estructura pesada.

También se usa para soldar cordones de raiz, rellenos de juntas y para las
aplicaciones que requicran un depdsito de silicio muy reducido.

De conformidad con la AWS, se encuentra ubicado de la siguiente manera, E6011:
E = Electrodo revestido

60 = Reststencia minima a la tension del depdsito en libras sobre pulgada cuadrada
(60,000) equivalente a 42.2 Kg/mm2

1= Todas las posiciones
1= Revestimiento de celulosa y potasio.

Parametros para su aplicacion

E6011 1/8" CA 75/120 amperes
E6011 5/32" CA 90/160 amperes

E6011 316" CA 120/200 amperes
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E7018

Ubicado dentro del grupo denominado de "bajo hidrégeno”, para aceros al carbén,
puedo definirlo como un electrodo de la mas alta calidad para inspeccién con rayos
"X", alta resistencia a la humedad, ideal en todas posiciones, de arco suave y
silencioso, presenta un minimo de salpicaduras, cordones magnificos y facil
remocién de escoria. Presenta recubrimiento con alto contenido de polvo de hierro
para soldar aceros de alta resistencia y baja aleacién, ideal para aplicacién en aceros
de tipo estructural, astilleros, complejos petroquimicos, tendidos de gasoductos,
oleoductos, etc.

Para aplicaciones de produccion a gran escala, muy recomendable en filetes planos,
en juntas con uniones profundas, de filete horizontal y de trastape.

Tiene excelentes caracteristicas de reencendido para la soldadura no continua y por
puntos.

Debido a su buen funcionamiento con bajo amperaje y voltaje del circuito abierto,
éste electrodo es ideal para maquinas soldadoras de 180 y 225 amperes.

Segin la clasificacion de la AWS, se encuentra ubicado de la siguiente manera,
E7018:

E= Electrodo revestido

70= Resistencia minima a la tension del deposito en libras sobre pulgada cuadrada
(70,000) equivalente a 49.2 Kg/mm2

1= Todas las posiciones de aplicacién

8= Revestimiento de compuestos inorganicos (fluoruro de calcio, carbonato de
calcio, aleaciones ferrosas, silicatos de magnesio y aluminio; y agentes aglutinantes
como silicatos de sodio y potasio).

Parametros para su aplicacién

E7018 1/8" CD 90/150 amperes
E7018 532" CD 120/190 amperes

E7018 3/16" CD 170/280 amperes
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4.3 LINEA LINCOLN - Miquinas soldadoras -
AC 100

Es una soldadora por arco eléctrico disefiada para el herrero y para aqueila persona
que gusta de hacer trabajos en su propia casa. La maquina es compacta, portatil y de
facil almacenamiento. Su salida de corriente es de 70 y 100 Amperes y su voltaje de
circuito abierto (VCA) se limita a 60 Volts para desarrollar una operacién con
usuarios no profesionales.

Para la instalacion requiere de tres conductores calibre 10 AWG, uno de ellos es
para la conexion a tierra, para longitudes mayores de 25m se requeriran conductores
calibre 8 AWG, a efecto de prevenir una excesiva caida de tension.

La conexion a tierra puede hacerse directamente al sistema de tierra de la
instalacion ¢ a una conexién para tal fin.

Esta maquina esta disenada para un ciclo de trabajo nominal del 10% a 100 amperes
de salida.

El ciclo de trabajo se basa en un periodo de diez minutos. Esto significa que el arco
se puede mantener por un minuto de cada periodo de diez minutos sin peligre de
sobrecalentar ia maquina.

La corriente deseada de soldadura se ajusta colocando el cable portaelectrodo en la
terminal adecuada al uso, 70 ¢ 100 amperes. Esta indicaciéon de corriente es
aproximada, su valor apropiado se obtiene al realizar la aplicacion de soldadura.

Las caracteristicas de su disefio permiten que, ain soldadores con poca experiencia
puedan operarta. Tiene 70 y 100 amperes de corriente altema que se seleccionan
facilmente.

La tension maxima de circuito abierto (60 volts) permite un facil inicio del arco y
gran estabilidad durante el proceso de soldadura.

Esta disefada para reparaciones ligeras y ha sido desarrollada para brindar al
usuario la opcién de disponer de una maquina ficil de instalar y operar. -
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AC 180

Es una soldadora por arco eléctrico disefiada para el herrero y para aquella persona
que gusta de hacer trabajos en su propia casa. La maquina es portatil, compacta y de
facil almacenamiento, su rango de corriente es de 60 a 180 amperes y su voltaje de
circuito abierto (VCA) se limita a 60 volts para desarrollar una operacién con
usuarios no profesionales.

Para la instalacion requiere de tres conductores calibre 12 AWG, uno de ellos es
para Ja conexion a tierra. Para longitudes mayores de 25 metros se requeriran
conductores calibre 8 AWG, para prevenir una excesiva caida de tension.

La conexion a tierra puede hacerse directamente al sistema de tierra de la
instalacion ¢ a una conexién parea tal efecto.

Esta diseflada para un ciclo de trabajo nominal del 15% a 180 amperes de salida,
esto con una alimentacion de 220 volts, Para una alimentacion a 120 volts, el ciclo
de trabajo es del 15% a 110 amperes.

El ciclo de trabajo se basa en un periodo de 10 minutos. Esto quiere decir que el
arco s¢ puede mantener por 1.5 minutos de cada periodo de diez minutos sin peligro
de sobrecalentar la maquina.

Esta provista de un selector de amperaje, que le permite seleccionar facilmente
cinco diferentes salidas de corriente de soldadura: 60, 110, 125, 140 y 180 amperes

Esta disefiada para trabajo ligero y reparaciones en general, cuyo voltaje de salida a

circuito abierto le permite un facil inicio y gran estabilidad de arco.
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AC 225

Es una soldadora por arco eléctrico diseiiada para el herrero y para aquella persona
que gusta de hacer trabajos en su propia casa. La maquina es compacta, portatil y de
facil almacenaje. Su rango de corriente es de 40 a 225 amperes y su voltaje de
circuito abierto (VCA) se limita a 58 volts para desarrollar una operacién con
usuarios no profesionales.

Para la instalacion requiere de tres conductores calibre 10 AWG, uno de ellos es
para la conexién a tierra. Para longitudes mayores a 25 metros requerira
conductores calibre 8 AWG, para prevenir una excesiva caida de tension.

La conexién a tierra puede hacerse directamente al sistema de tierra de la
instalacion 6 a una conexion para tal efecto.

La tension de alimentacién se ajusta por la parte posterior de la maquina
desmontando la tapa del control retirando los tomillos, y colocando el puente de
conexion entre las terminales que indiquen la tension a la cudl se va a alimentar,

La corriente deseada de soldadura se ajusta dando vueltas al selector de corriente
colocado del lado izquierdo de la maquina, observando la posicion del indicador en
la parte frontal. Siendo aproximada ésta indicacion de corriente, su valor apropiado
se obtiene al realizar la aplicacion de soldadura.

Esta disefiada para trabajo ligero y reparaciones en general, cuya tensién maxima de

el proceso de aplicacion de soldadura.
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4.4 INVESTIGACION DE CAMPO
ANTECEDENTES

La apertura comercial a la que México se enfrenta hoy dia produce nuevos y crecientes
desafios, para que un mayor niimero de empresas locales alcancen el éxito, participando
ya no sélo en mercados nacionales, sino también a nivel mundial,

Un punto fundamental dentro de éste marco de competitividad, es conocer que lugar
ocupamos en el mercado y hacia donde queremos dirigimos, nuestras fortalezas y
debilidades, identificar las oportunidades que se nos presentan y evaluar los posibles
riesgos que podriamos enfrentar.

Debido a lo anterior, es que considero necesario y de suma importancia realizar ésta
investigacion a fin de determinar el sitio que actualmente ocupa la compaifa Lincoln
Electric Mexicana y sus lineas de productos en el mercado de la soldadura.

Tomando como punto de referencia un estudio similar realizado en 1993, - Es el
antecedente méas inmediato con que se cuenta para partir de él, y compararlo con el
actual para poder observar la evolucion del mercado. - se puede apreciar que en cuanto
a participacion del mercado, la marca /nfra tiene una posiciondel 67% dominando
ampliamente, seguida por Champion con un 12%, y Electrodos Monterrey con un 7%:
Por lo que se refiere al nivel comercial de los electrodos, los mas vendidos son los
denominados 6013 con un 59% constituido por un volumen de 9,140 Kilos al mes,
seguidos por los Hamados 7018 con un 29% y en tercer término el 6010 con una
participacton del 9%; En cuanto al factor calidad, la marca mas reconocida por los
distribuidores es /nfra con un 65% de aceptacion, seguida por Lincoln con 10% y
Champion con 8%.

PLANTEAMINENTO DEL PROBLEMA

Conocer la situacion que actualmente ocupa la compaiiia Lincoln Electric Mexicana en
el mercado de la soldadura.
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FORMULACION DE HIPOTESIS

Con fundamento en ¢l planteamiento anterior, entonces surge la obligacion de precisar
una suposicion logica sujeta a comprobacién mediante la realizacion de un estudio y
posteriormente un analisis é interpretacion de los resultados de la misma, que para este
caso en particular seria la siguiente:

“A mayor conocimiento de la percepcion que se tiene de la compafia en el mercado
de la soldadura, ésta tendrd mejores argumentos para determinar las acciones
pertinentes ovientadas a ubicarla en una posicion mas favorable dentro de dicho
mercado .

OBJETIVOS DEL ESTUDIO
¢ Conocer que marcas de soldadura manejan los clientes, cuales y en que vohimen.

» Saber que tipo de electrodos revestidos manejan tales como el 6010, 6011,y 7018, a
fin de evaluar su potencialidad, € incrementar el volimen total y la variedad de
electrodos manejados.

* Conocer los factores que los clientes consideran importantes en su decision de
compra.

METODOLOGIA

Se determind seguir como criterio de inclusion, que la poblacién objetivo — motivo de
estudio -, fueran los negocios del ramo ferretero incluidos en la seccién amarilla paginas
1381 - 1398, asi mismo como criterio de exclusion sefialar a todas aquellas due
incurnplen con el criterio de inclusion, como se puede observar, nuestro universo es
finito, porque contiene un niamero finito de elementos, siendo establecida como unidad
elemental de éste estudio, cada una de las ferreterias,

De acuerdo con lo anterior, se cuenta con una poblacion de 497 ferreterias y se
procedio a determinar una muestra representativa, de conformidad con la siguiente
formula:

n = N Zo*P Q
(N-De*+ Z*P Q
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Donde:

1 = muestra representativa.

N = 497 representa la poblacion.
Zo= 196 valor en tablas.
P=08
Q=1-P=1-08=02

¢ = 8% error maximo permitido.

Sustituyendo valores tenemos que:

n = 497 (1.96)" (.8) (0.2) 3054840 = 80.62
(497 1) (0.8)*+ (1.96)* (0.8) (0.2) 3.1744 + 0.6146

Dada la poblacion de 497 ferrcterias y una vez obtenida la muestra representativa
(81 ferreterias), se llevé a cabo un sorteo en el cual se determinaron los elementos a
encuestar.

Por lo que al cuestionario utilizado se refiere *22, cabe mencionar que fue disefiado
en colaboracion con el Departamento Administrativo de Ventas de Lincoln Electric,
de conformidad con las necesidades de informacion manifestadas por dicha
compaiiia.

Dicho cuestionario estd integrado por preguntas de respuesta cerrada y fue
estructurado asi, por ser lo mas conveniente de acuerdo a los datos que se quieren
obtener, lo mas adecuado segun el tipo de poblacion a encuestar — ferreterias -, y lo
mas concreto por lo que corresponde a la agrupacion de datos, facilitando asi el
andlisis de los mismos.

Posteriormente se procedio a realizar una tabulacion y representacion grafica de los
resultados obtenidos con la finalidad de llevar a cabo una interpretacion de éstos.

A continuacion se presentard una relacion de las graficas correspondientes a cada
una de las preguntas en cuestion:

%22, Véase anexo 1
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GRAFICA PREGUNTA 1

COMERCIALIZA ALGUNA MARCA DE PRODUCTOS PARA SOLDAR 7
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WNO

FERRETERIAS

DE LA MUESTRA SELECCIONADA, SE DETERMINO QUE EL 96.3 %
DEL MERCADO, MANEJA PRODUCTOS PARA SOLDAR.




GRAFICA PREGUNTA 2

VENDE SOLDADURA DE TIPO ELECTRODO REVESTIDO 6013 ?

Bsi
#@ND

FERRETERIAS

CON ESTA PREGUNTA, SE DETERMINO QUE EL 100% DE
ESTABLECIMIENTOS DE EL RAMO FERRETERO QUE
MANEJA PRODUCTOS PARA SOLDAR, VENDE ELECTRODQS
REVESTIDOS €013.




GRAFICA FREGUNTA 3

CONOCE LOS PRODUCTOS PARA SOLDAR MARCAS CHAMPION Y LINCOLN

as
|_Ji[e]

FERRETERIAS

CON ESTA PREGUNTA, SE DETERMINO QUE EL 89.3% DEL MERCADO S|
CONOCE LOS PRODUCTOS CHAMPION Y LINCOLN, Y EL 19.7% NO.




GRAFICA PREGUNTA 4

QUE MARCAS DE PRODUCTOS PARA SOLDAR MANEJA 7

FERRETERIAS

EIiNFRA, CHAMPION Y MONTERREY
JI2.05%

WAGA Y CHAMPION 23.08%

OFLEX ARC E INFRA 19.23%

OINFRA 10.26%

EMONTERREY 7.69%

BAGA 3.85%

BFLEX ARG 2.56%

BILINCOLN 1.28%

FERRETERIAS

EINFRA 61.54%

B CHAMPION 5513%
DMOMTERREY 39.74%
OAGA 26.93%
ELINCOLN 1.28%
DFLEX ARC 21.79%

CON ESTA PREGUNTA, SE DETERMINO QUE DE LA MUESTRA DE FERRETERIAS
ENCUESTADAS, LA MAYORIA CUENTAN CON DIVERSAS OPCIONES A DISPOSICION
DE LOS CLIENTES, SOBRESALIENDO LAS MARCAS INFRA, CHAMPION Y MONTERREY.




GRAFICA PREGUNTA 5

QUE MARCA DE PRODUCTOS PARA SOLDAR MANEJA PRINCIPALMENTE 7

EILINCOLN 1.28%
WAGA 6.41%

OFLEX ARC 15.39%
OINFRA 16.67%
BCHAMPION 20.51%
BMONTERREY 39.74%

FERRETERIAS

CON ESTA PREGUNTA, SE DETERMINO QUE DE LAS DIVERSAS MARCAS
QUE INTEGRAN EL MERCADO DE LA SOLDADURA, DESTACAN EN LA
PREFERENCIA DEL CONSUMIDOR, TRES PRINCIPALMENTE QUE SON:
ELECTRODOS MONTERREY CON UN 39.74% , CHAMPION CON UN 20. 51%
E INFRA CON UN 16.67% DE PARTICIPACION DEL MERCADO.




GRAFICA PREGUNTA 6

CUAL FACTOR CONSIDERAN MAS IMPORTANTE SUS CLIENTES EN SU
ELECCION DE COMPRA ?

FERRETERIAS
CALIDAD °
20.51% SERVICIO
69.23%
770% ASZESORIA

56%

CON ESTA PREGUNTA SE PUDO APRECIAR QUE EL FACTOR MAS
DETERMINANTE PARA EL CLIENTE EN RELACION A SU DECISION
DE COMPRA ES EL PRECIO, SEGUIDO DE LA CALIDAD
PRINCIPALMENTE, ES DECIR, LA PERCEPCION QUE TIENEN DE LLAS
MARCAS INFLUYE EN SU ELECCION.




GRAFICA PREGUNTA 7

MANEJA SOLDADURA DE TIPO 6010,6011 Y 7018 7

T8

CON ESTA PREGUNTA, SE DETERMINO QUE DESPUES DE LOS
ELECTRODOS DE TIPO 6013, LOS QUE MAS SE MANEJAN EN EL
MERCADO SON LOS DE TIPO 6010 CON UN 91.03%, SEGUIDOS DEL
TIPO 7018 CON UN 75.64%, ¥ SE PUEDE APRECIAR QUE EL MENOS

COMERCIAL ES EL TIPO 6011 CON UN 3.85%.




GRAFICA PREGUNTA 8

MANEJA MAQUINAS PARA SOLDAR?

FERRETERIAS

CON ESTA PREGUNTA SE DETERMINO, QUE DE UNA MUESTRA DE 78
FERRETERIAS, 47 NO MANEJA MAQUINAS PARA SOLDAR, LO QUE
EQUIVALE AL 60.26% Y EL RESTANTE 39.74%, ES DECIR, 31 FERRETE-
RIAS, 51 LAS MANEJAN.




GRAFICA PREGUNTA @

RAZONES POR LAS CUALES LAS FERRETERIAS MANEJAN O NO LAS
MAQUINAS SOLDADORAS.

Sl 39.74%

FERRETERIAS

AQUINAS
CON ESTA PREGUNTA SE PUDO DETERMINAR LAS CAUSAS POR LAS QUE
LOS CLIENTES CONSIDERAN MANEJAR O NO HACERLO, LAS AQUINAS
SOLDADCRAS, ENTRE LAS RAZONES POSITIVAS SE ENCUENTRA EL SER-
VICIO AL CLIENTE, Y ENTRE LAS NEGATIVAS, EL PRECIO, FACILIDADES
DE PAGO, LA LENTA ROTACION DE ESTA MERCANCIA Y EN CONSECUEN-
ClA, LA RECUPERACION A LARGO PLAZO DE LA INVERSION, Y QUE SUS
CLIENTES NO SE LAS PIDEN, CON RARAS EXCEPCIONES.



GRAFICA PREGUNTA 10

QUE MARCAS DE MAQUINAS PARA SOLDAR CONOCEN ?

FERRETERIAS

LINCOLN
19%

CTRAS
49%

MILLER
2%

CON ESTA PREGUNTA SE DETERMINO QUE LAS MARCAS MAS CONOCI-
DAS SON LAS DE LINEA ECONOMICA (Hércules, Casa Maya, Ramiro, etc.)
CON UN 48.72%, SEGUIDAS POR LAS MILLER( Marca de Infra para ma-
quinas soldadoras) CON UN 32.05%, Y LAS LINCOLN CON UN 19.23%.



GRAFICA PREGUNTA 11

QUE MARCAS DE MAQUINAS SOLDADORAS MANEJA 7

FERRETERIAS

CON ESTA PREGUNTA SE DETERMINO DE QUE LAS 31 FERRETERIAS QUE
VENDEN MAQUINAS PARA SOLDAR, 14 FREFIEREN DE LINEA ECONOMICA
EQUIVALENTE AL 45.16%, 10 MILLER CON UN 32.26% Y 7 LINCOLN CON UN
22.58% DE PREFERENCIA.



GRAFICA PREGUNTA 12

RAZONES POR LAS QUE EL MERCADO MANEJA DETERMINADA MARCA.,

FERRETERIAS

OTRAS §
MILLER
IMAGEN LINCOLN

CALIDAD

CON ESTA PREGUNTA, SE DETERMINARON LA RAZONES POR LAS QUE
LAS FERRETERIAS MANEJAN DETERMINADA MARCA, ES DECIR LA
PERCEPCION QUE SE TIENE DE LAS MARCAS EN EL MERCADO.
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CONCLUSIONES

En ¢l estudio realizado para determinar la posicién en el mercado de Lincoln
Electric encontramos que el 96.3% de la muestra estudiada distribuye
productos para soldar.

De ellos, el 100% maneja electrodos tipo 6013.

El 80.3% del mercado encuestado si conoce las marcas de productos para
soldar Champion y Lincoln; y el 19.7% no los conoce.

En cuanto a las marcas de productos para soldar que el mercado maneja, el
estudio revel§ las siguientes participaciones:

Infra 61.54%, Champion 55.13%, Monterrey 39.74%, Aga 26.93%
Flex Arc 21.79%, y Lincoln 1.28%.

Estos datos se ddn porque las marcas se manejan repetidamente a lo largo del
estudio, por distintas ferreterfas, es decir, que éstas tienen varias marcas a
disposicion de sus clientes.

De las marcas manejadas en el mercado, las que éste comercializa
PRINCIPALMENTE, en cuanto a porcentaje se refiere, se presentan de la
siguiente manera;

Monterrey 39.74%, Champion 20.51%, Infra 16.67%, Flex Arc 15.39%,
Aga 6.41%, y Lincoln 1.28%.

Por lo referente al factor que consideran mis importante los clientes en su
decisi6n de compra, sobresale de modo significativo el factor precio, con un
69.23%, seguido por la calidad con un 20.51%, el servicio con un 770%, y la
asesorfa con un 2.56%, ésto en orden de importancia.

A continuacién, se determiné que los electrodos mas comerciales, después del
6013, son el 6010 con un 91.03% seguidos por el 7018 con un 75.64% y una
participacién minima del 6011 con un 3.85% de participacién.




En cuanto a méquinas para soldar se refiere, se observé que el 60.26% de una
muestra de 78 ferreterfas, es decir, 47 establecimientos, no maneja maquinas
soldadoras, y 31 si, lo que equivale al 39.74% de! mercado muestra.

Por lo que se refiere a las razones por las cuales si 6 no son manejadas las
miéquinas soldadoras, se hicieron manifiestas las siguientes: En cuanto a las
positivas, todos coinciden en que lo m4s importante es el servicio al cliente; y
por la parte negativa, los clientes manifiestan, el precio, facilidades de pago,
la lenta rotaci6n de ésta mercancia y por consecuencia la lenta recuperaci6n
de la inversi6n realizada, y que por lo general, los clientes no las piden, salvo -
algunas excepciones.

Aunque en su mayorfa no manejan plantas soldadoras, se pudo observar que
sf conocen algunas marcas de ellas; vgr. El 19% conoce las méquinas Lincoin,
el 32% las Miller y el 49% conoce marcas econémicas como Ramiro,
Hércules, etc.

De la muestra establecida que SI maneja éste tipo de méquinas, se observé
que el 45.16% prefiere las de linea econémica, el 32.26% las Miller ( Marca
de Infra para méquinas soldadoras ), y el 22.58% prefiere las Lincoln.

Esto se dd en parte por la percepcién que se tiene de las marcas en el mercado,
es decir, los que prefieren Lincoln, lo hacen por la calidad y el prestigio;
Miller, por la imagen y la publicidad; y las otras econdmicas, precisamente
por ¢l precio simplemente.

El posicionamiento de un producto se pudo definir como la forma en que éste
se encuentra ubicado por el consumidor, de acuerdo con ciertos atributos
especificos de importancia, es decir, el lugar que ocupa en relacién a la
competencia.

Dicho de otra manera, el posicionamiento es una compleja mezcla de
sensaciones, percepciones é impresiones provocada en el consumidor durante
el proceso de evaluacién y comparacién con otros de su misma naturaleza,

Por los resultados obtenidos en el desarroilo de la presente investigacién, se
puede concluir los siguiente:




1.- Que una amplia mayoria del mercado conoce y maneja productos para
soldar, principalmente electrodos 6013, seguidos por el 6010 y el 7018.

2.- Las marcas que se manejan en el mercado principalmente son Monterrey,
Champién e Infra en orden de participacion.

3.- El factor precio, seguido de la calidad son los mds importantes a
considerar por los clientes en su decisién de compra.

4.- En cuanto a méquinas soldadoras se refiere, 1a mayorfa no las maneja,
entre otras causas por el precio, facilidades de pago, lenta rotacién y por ende
una lenta recuperaci6n de la inversién realizada,

5.- De los que sf las manejan, aunque conocen marcas de mejor calidad,
prefieren las de linea econémica, principalmente por el precio.

Como podemos observar, éstos resultados cumplen cabalmente con los
objetivos trazados para el desarrollo del mismo.

Por lo que a la hipé6tesis se refiere, las conclusiones de ésta investigacion,
dardn a la compaiifa el conocimiento de la percepcién que se tiene de ella en
el mercado, y tendrd mayores posibilidades de determinar las acciones que
considere pertinentes orientadas a ubicarla en una posicién més favorable
dentro de dicho mercado.,




ANEXO 1
CUESTIONARIO FERRETERIA No

I.- Comercializa alguna marca de productos para soldar? Sl NO
2.- Vende soldadura de tipo Electrodo Revestido 60137 S NO

3.- Conoce los productos para soldar marca CHAMPION y LINCOLN?
N | NO

4.- Que marcas de productos para soldar maneja? INFRA
MONTERREY CHAMPION LINCOLN
AGA FLEX ARC

5.- Cual de ellas maneja PRINCIPALMENTE?

6.- Que factor consideran mas importante sus clientes en su eleccién de compra

CALIDAD PRECIO SERVICIO ASESORIA
7.- Maneja soldadura tipo 6010 Sl NO
6011 SI NO
7018 SI NO
8.- Maneja maquinas para soldar? SI NO Porqué?

9.- Que marcas de maquinas scldadoras CONOCEN?
LINCOLN MILLER OTRAS

10.- Que marcas de maquinas soldadoras MANEJAN? y porqué?

LINCOLN MILLER OTRAS
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