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Resumen

Actualmente los procesos de internacionalizacion se han venido desarrollando paso a paso
con el objetivo de brindar estabilidad a pequefias y medianas empresas-pymes en los
mercados globales. Para los propietarios de IPECOL LTDA es un reto entender un proceso
de internacionalizacion debido a que no cuentan con la informacion precisa o consideran que
para contar con su marca en el exterior requiere de un capital excesivo. En este proyecto
se procura enfatizar el modelo de internacionalizacion, comparado con un caso de éxito
colombiano como Pintuco, analizando la derivacion de lecciones aprendidas. Logrando la
reduccion de gastos operativos y reconocimiento de la marca a nivel internacional.

Palabras clave: Internacionalizacion, Globalizacion, Gastos Operacionales, Mercado,

Reconocimiento, Ilustrarse.



Abstract

Currently, the internationalization processes have been taken step by step with the aim
of providing stability to small and medium-sized enterprises-SMEs in global markets.
Owners of IPECOL LTDA are challenging to understand an internationalization process
because they do not have the accurate or considered information that requires excessive
capital to have their brand abroad. In our project we try to emphasize the
internationalization model, compared to a Colombian success case like Pintuco,
analyzing the derivation of lessons learned. Achieving the reduction of operating
expenses and recognition of the brand internationally.

Keywords: Internationalization, Globalization, Operational expenses, Market,

Recognition, Enlighten.
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Introduccion

En la actualidad el poder competir en el mercado internacional es un reto para cualquier empresa
en Colombia, dado que las empresas que se encuentran en la disposicion de exportar sus productos,
pero estas empresas toman riesgos operacionales y monetarios. Para muchas empresas realizar una
exportacion es dificil o imposible debido a su tamaiio, su liquidez o tipo de actividad econdmica.

Como consecuencia, la presente investigacion titulada Propuesta de internacionalizacion de la
pvme IPECOL a partir del caso de éxito de Pintuco. Tiene como objetivo analizar las
oportunidades de internacionalizacion para la empresa Ipecol Ltda. Brindando ayudas por medio
del caso de éxito de internacionalizacion de Pintuco. Este proyecto cuenta con 8 puntos de
contenido, donde se presentan los siguientes temas;

En primera instancia se realiza un estudio de la empresa donde encontramos informacion
soporte para el proceso basico de captacion como lo puede ser los hitos historicos, la mision, vision
hasta lograr obtener informacion sobre su catalogo de produccion. También se evaltio el esquema
organizacional, donde se evidencian las funciones, la jerarquia, la cadena de mando y
departamentalizaciones, con la finalidad de producir sus productos, mediante un orden y adecuado
control para alcanzar las metas y objetivos. De esta manera se ejecuta un prospecto de esquema
organizacional para la mejora de su operacion.

Aplicando el modelo tedrico cadena de valor de Michael Porter, se procede a detallar las
actividades de la empresa con el fin de identificar a qué actividad de valor pertenece cada uno de
los procedimientos realizados en fabrica. Estas actividades estdn implicadas en la creacion fisica
del producto, asi como la asistencia al comprador, asistencia como la venta directa, el despacho y
el servicio de garantias. Se realiza el detalle con la finalidad de resaltar una ventaja competitiva y
con esto mejorar el nivel de margen de la empresa.

Pintuco es una empresa dedicada a la fabricacion de pinturas y recubrimientos que en la
actualidad tiene gran posicionamiento a nivel América Latina realizando procesos de
internacionalizacion a paises como Venezuela, Ecuador, Pert, Panama y el Caribe. Se realiza una
descripcion en cuanto a cada hecho historico frente a la internacionalizacion para observar las
estrategias y estrategias comerciales que venia tomando el gerente de Pintuco, esto de manera que

nos pueda guiar frente al proceso de internacionalizacion para la empresa Ipecol Ltda.
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Formulacion y planteamiento del problema

IPECOL LTDA, empresa que se dedica a la fabricacion de productos para los acabados en
mamposteria, placas de concreto y placas de fibrocemento, con una amplia experiencia en el sector
de construccion a nivel nacional, se destaca en el mercado por la presentacion de sus productos,
rendimiento y facil manejo de estos. La empresa se encuentra en el mercado hace 10 afios,
realizando la comercializacién de sus productos principalmente a comercializadoras ferreterias,
constructoras y contratistas; teniendo participacion a nivel nacional en departamentos como
Cundinamarca, Antioquia, Tolima, Boyaca, Meta, Caldas, Santander y Risaralda.

Frente a los productos, es una empresa que se encuentra posicionada en el mercado, tiene una
gran variedad de productos, que han gustado en el mercado por su calidad y precio frente a la
competencia, aunque cuenta con una capacidad de produccion no es igual o superior a sus ventas.

Para la empresa se ha vuelto todo un reto realizar la internacionalizacion de su linea de
productos, debido a que las ventas a nivel nacional son altas, pero no son suficientes para el gran
capital que se requiere. A pesar de que la empresa tiene presencia comercial en varias regiones del
pais, no se ha logrado establecer en el mercado exterior, contando con poca informacion sobre el
comercio internacional.

A largo del tiempo se ha ido adquiriendo maquinas y se han realizado alianzas con proveedores,
buscando la financiacion de materia prima y la promocidén de maquinaria, sin mucho éxito en la
primera debido a que por el aumento en la cartera de clientes hizo que su gestion en el
cumplimiento con proveedores fuera mas compleja, esto debilitando los estandares de produccion
frente al nivel de ventas de la empresa.

De acuerdo con la problemadtica antes mencionada, se implementara un objetivo estratégico, en
el que se realizara un estudio concienzudo de todas las areas que existen dentro de mejoras para

lograr la internacionalizacion de la marca, donde sera indispensable mejorar el area de produccion.
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Justificacion

A partir del afio 2000 en Colombia la construccion liviana comenzo a tener mayor participacion
en la construccion, esto comienza donde el Congreso de la Republica se decide sacar la Ley 11
1983, en ella se reglamenta la construccion sismica y se determinan pautas para la reconstruccion
de las ciudades; que se habian visto afectadas por el terremoto de este afio. Por ejemplo, en
Popayan. La ley se fue reevaluando al pasar el tiempo, en 1993 se realizan la modificacion a la
Ley 99 de 1993 por el cual se crea la corporacion para la reconstruccion y el desarrollo del
departamento del Cauca, esto dando reconocimiento a nivel nacional.

A raiz de la ocurrencia del sismo de Popayan el Congreso de la Republica expidi6 la Ley 11 de 1983,
por medio de la cual se determinaban las pautas bajo las cuales debia llevarse a cabo la reconstruccion
de esta ciudad y las otras zonas afectadas por el sismo. Dentro de uno de los articulos de esta Ley se
autorizaba al Gobierno Nacional para emitir una reglamentacion de construccion “antisismica” y ademas
lo facultaba para hacerla extensiva al resto del pais. Esta fue la base juridica del primer Reglamento de
sismo resistencia colombiano. - Decreto 1400 (1984)- Reglamento colombiano de construccion sismo
resistente nsr-10.

Aunque el sistema de construccion en el pais aun lo lidera el de la mamposteria y los mercados
internacionales demandan muchos de esos materiales, las oportunidades estan abiertas, porque las
construcciones modernas tienen una tendencia hacia lo liviano.

De esta manera las grandes empresas que comercializaban las placas de fibrocemento y placas
de yeso, aislamientos e instalaciones para construir muros, entrepisos, cielos rasos, bases de
cubiertas, fachadas, entre otros elementos. Se generd una necesidad de darle un terminado final de
calidad a las obras, para esto se presenta los productos como lo son las masillas, revoques y
pinturas.

Con el fin de que la empresa IPECOL LTDA sea la marca mas reconocida en el sector por sus
productos de terminado final para la construccion liviana, se quiere expandir el mercado para su
posicionamiento en paises extranjeros debido a que en otros se tiene mayor consumo de estos
productos que fabrican actualmente. Paises como lo son Chile, Bolivia, Costa Rica, Salvador,
Meéxico y Estados unidos se deben aprovechar mediante los acuerdos comerciales con los que
actualmente cuenta.

Al realizar la internacionalizacion de la marca esta obtiene una serie de beneficios a una vision

a mediano plazo, donde se aumentard la independencia econdmica en el mercado local, tendra una
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mejora en la imagen frente a la competencia, alcanzaré a tener mayor rentabilidad de la venta de
sus productos y aumentara su capacidad productiva.
Como referencia de caso de éxito tenemos a PINTUCO.
Una empresa que lleva 70 afios en el mercado de pinturas y masillas donde en el afio realizan un
promedio de 27 millones de galones de ventas cuentan con 6 plantas productivas a nivel América Latina
y participacion en 11 paises, la empresa entrega soluciones innovadoras y sostenibles para hogares,
construccidn, infraestructura, industria y sector automotriz”. (PINTUCO, s.f.)
Esta es una empresa que a través de los afios ha realizado diferentes alianzas a nivel del
continente americano, las cuales le ha permitido realizar grandes cambios en su compaiia, y le ha

permitido ser reconocida a nivel nacional y a nivel internacional.
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Objetivos

Objetivo general

Identificar lecciones obtenidas de internacionalizacion para la empresa IPECOL LTDA a partir
del caso de estudio de la empresa PINTUCO.
Objetivos especificos

Describir los aspectos referidos la mision vision y el modelo organizacional, asi como también
los principales hitos empresariales de [IPECOL LTDA.

Analizar las actividades de agregacion de valor y mencionar cuales son los productos que se
incursionan en el mercado exterior de la empresa IPECOL LTDA.

Dar a conocer las etapas del proceso de internacionalizacion de Pintuco, para derivar lecciones

aprendidas para la empresa IPECOL LTDA.
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Metodologia de la investigacion

De Acuerdo con el planteamiento del problema los objetivos generales y especifico planteados
al inicio del anteproyecto se decidio la eleccion de un enfoque investigativo cualitativo ya que nos
enfocamos en describir procesos segun Roberto Herndndez Sampieri, Carlos Fernandez Collado y
Pilar Baptista Lucio este método se basa en la recoleccion de datos, con descripciones y
observaciones, tratando de construir la realidad tal y como se observan en un sistema.

Los procesos de metodologia para este tipo de investigacion definen caracteristicas propias que
el enfoque ha mostrado en sus diferentes experiencias aplicadas por multiples estudios. Aqui el
investigador plantea un problema, pero no sigue un proceso claramente definido. Sus
planteamientos no son tan especificos como en el enfoque cuantitativo (Hernandez, Fernandez y
Baptista, 2010). El planteamiento del problema es més bien utilizado para descubrir y refinar
preguntas de investigacion (Grinnell, 1997) (OTERO, s.f.)

Con la ayuda del enfoque cualitativo se establecera una investigacion mas amplia y profunda
con base a la recoleccion de datos, buscando las empresas que a nivel nacional fabrican productos
como pintura y masillas, y a su vez realizando una comparacion con la exportacion de estos
productos.

Bases de la investigacion

Fases recoleccion de informacion.

En esta investigacion se pretende mostrar algunas herramientas para la construccion de la
estrategia, la informacion primaria que se obtuvo, fue a partir de una entrevista semiestructurada
(Anexo N.1) al gerente de Ipecol, referencias de Pintuco y otras compafiias del mismo mercado
para determinar datos en cuanto a la produccion, experiencia, calidad de los productos y marketing
basados en la cadena de valor y los aspectos mas importantes de la compafiia que tomamos en
referencia.

Otro aspecto importante es el dato sobre pinturas y masillas a nivel nacional, y participacién en
las exportaciones de estos productos a paises de Latinoamérica, que sera nuestro mercado una vez
se realice la ejecucion del plan estratégico. Segin

El Departamento Administrativo Nacional de Estadistica realizd el Censo Econémico Nacional y

Multisectorial, que investigo los sectores de industria, comercio, servicios y construccion. Este ejercicio

se convirtid en el cuarto Censo Industrial y cubri6 la totalidad de establecimientos que a la fecha de la

entrevista se encontraban en funcionamiento en el territorio nacional. Cubridé un total de 95.332

establecimientos industriales. (DANE, 2016).
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Con la informacion anteriormente relacionada, se puede manejar cifras de lo que se puede
producir en vinilos y barnices durante el afio en Colombia, indicando que los resultados obtenidos
tengan cobertura nacional por areas metropolitanas y departamentos.

Analisis de datos.

Dada la importancia creciente que ha adquirido este tipo de negocio a nivel internacional el
estudio de los factores mas determinantes son claves para la toma de decisiones, por ende, para
esta esta compafiia se recolecta una serie de informacion, donde se compard con modelos
organizacionales y manuales de funciones de otras organizaciones, Asi como también se
redactaron objetivos estratégicos de la empresa ya que actualmente no cuenta con un plan

estratégico explicito.
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Marco tedrico

El comercio lleva consigo varias teorias que se han desarrollado a lo largo de la historia el cual
se han utilizado para realizar analisis de desarrollo del comercio internacional para ello es
importante conocer las bases de dichas teorias y asi poder escoger la més adecuada para la
elaboracion de esta investigacion.

Paradigma ecléctico de Dunning

Dunning plantea una teoria que intenta reconciliar las explicaciones tedricas de corte econdmico
referentes a la existencia de la empresa multinacional, al ensamblar dentro de un sistema las
aportaciones de los teéricos de la organizacion industrial, la teoria de los costes de transaccion y
las teorias de localizacion y del comercio internacional. De este modo explica como la extension,
la forma y el patron de produccion internacional de una empresa, estan fundamentados en la
sobreposicion de las ventajas especificas de la empresa, la propension a internacionalizar mercados
exteriores y el atractivo de dichos mercados para producir alli, por lo que, la decision de entrar en
mercados internacionales se realiza de manera racional, basandose en el analisis de los costes y de
las ventajas de producir en el extranjero. (Dunning, J. “The eclectic paradigm of international
production)- Vol. 19 (1). 1988.

Modelo de innovacion

El modelo de innovacion Paralelo al enfoque escandinavo, los autores de este modelo que surge
en Estados Unidos, exponen la tesis de que la internacionalizaciéon es un proceso de innovacion
empresarial, basica para la internacionalizacion de pequefias y medianas empresas. (Bilkey y
Tesar, 197722; Cavusgil, 198023; Reid, 198124; Czinkota, 198225).

El modelo indica que la relacion entre internacionalizacion e innovacion consiste en asimilar la
decision de una empresa de incrementar el compromiso internacional a la de realizar innovaciones
en sentido amplio; siendo las decisiones de internacionalizacion e innovacion determinaciones
creativas y deliberadas, desarrolladas dentro de los limites impuestos por el mercado y por las
capacidades internas de la empresa, que son tomadas bajo condiciones de incertidumbre por lo que
a los directivos responsables de adoptar esas decisiones se les asigna el papel central en la

promocion del proceso.

El modelo en general propone las siguientes etapas de desarrollo de la actividad internacional

de una empresa:
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1. Mercado doméstico.

2. Pre exportadora.

3. Exportadora experimental.

4. Exportadora activa.

5. Exportadora comprometida.

El modelo de ciclo de vida de producto de Vernon

Vernon establece su unidad de anélisis la empresa, concentrandose en la decision de donde
localizar la produccion. En los paises donde existen altos ingresos per cépita y altos costes
salariales surge un fuerte incentivo para el desarrollo de nuevos productos que permitan un ahorro
en costes o que satisfagan los requerimientos de una demanda cada vez mas exigente, como era el
caso de Estados Unidos en el momento en que desarrollé su modelo. (Vernon, R. “International
investment and international trade in the product cycle) (mayo, 1966).

Este autor utiliza el ciclo de vida del producto para explicar como las primeras actividades de
valor agregado basadas en los activos de la empresa, en un principio, se realizaran en el pais de
origen de la misma. En esta etapa, el producto es ofrecido sdlo en el mercado nacional, cerca de
sus actividades de innovacion y de sus mercados. Mds adelante, en una etapa posterior del ciclo
de vida, el producto comienza a exportarse a otros paises, debido principalmente a una
combinacion favorable de ventajas productivas y de innovacion ofrecidas por el pais de origen
(Vernon, 1966).

Teoria de internacionalizacion. -Modelo de Uppsala.

El Modelo de Uppsala se desarroll6 a partir del estudio de casos de multinacionales suecas de
tamafio pequefio y se ha contrastado en numerosos estudios empiricos, poniendo de manifiesto que
las Pymes suelen seguir un proceso de expansion internacional gradual.

El modelo de Uppsala predice que la empresa incrementara de forma gradual sus recursos
comprometidos en un pais concreto a medida que vaya adquiriendo experiencia de las actividades
que se realizan en dicho mercado. ('(Johanson, 1975)

La suposicion principal de este modelo consiste en considerar que muchas empresas comienzan
sus operaciones internacionales cuando son alin pequefias y las expanden gradualmente. Asi, la
empresa se desarrolla primero en su mercado nacional y la internacionalizacion es la consecuencia

de una serie de decisiones de crecimiento.
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Basados en que los mayores obstaculos para la internacionalizacion son la escasez de recursos
y de conocimiento, se describe un proceso que transcurre en cuatro etapas, que se repetiran en los
diferentes paises a los que se dirija la empresa (Johanson, 1975).
Exportacion indirecta.
Constituye de forma mas sencilla para penetrar en un mercado extranjero. Se obtiene dos
modalidades de exportacion.
v’ Exportacion esporadica: Se trata de una forma débil de exportar. la empresa solo exporta
de vez en cuando o para atender un pedido en el extranjero.
v’ Exportacion activa: Se realiza cuando la compaiiia pretende abastecer regularmente un
mercado determinado.

En ambos tipos la empresa produce todos sus bienes en el mercado propio y decide estudiar la
conveniencia de adaptarlos a los mercados extranjeros. La exportacion indirecta suele constituir la
primera estrategia de expansion internacional, operando a través de intermediarios independientes.”

(2008-Vértice)

Ventajas
v Es una manera casi libre de riesgos de comenzar.
v" Exige una participacion minima en el proceso de exportacion.
v" Le permite continuar concentrandose en su negocio doméstico.
Desventajas
v" Sus ganancias son mas bajas.
v" Pierdes el control de tus ventas en el extranjero.
v' Rara vez sabe quiénes son sus clientes y, por lo tanto, pierde la oportunidad de adaptar sus

ofertas a la evolucion de sus necesidades.

Exportaciones via agente independiente

La exportacion via agente se determina cuando la empresa toma la iniciativa de buscar una
oportunidad de exportacion, la cual puede deberse a varias causas entre las que destacan:

v" Contratacion en el mercado interno.

v" El empresario se da cuenta de la oportunidad en otros mercados.

v El empresario considera importantes riesgos comerciales a través de la exportacion.
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Filiales comerciales

Establecimiento permanente, con una razén social y personalidad juridica propia, controlada
por la sociedad matriz, si bien actua en el mercado en nombre propio, asumiendo el riesgo de las
operaciones. La filial compra los productos a la matriz y los revende en su mercado. La filial se
encarga de canalizar todos los pedidos de compra en su mercado y vende directamente a los
clientes; es decir asume las actividades que realiza un distribuidor.
Filiales de produccion

Es la forma mas compleja y de mayor coste para implantarse en un mercado exterior. La
empresa crea un centro de produccion propio en un pais, para la fabricacion integral y venta de
productos, o para producir determinadas lineas de productos o componentes que se van a exportar
a otros paises donde ya se cuenta con red de distribucion. Debido al elevado riesgo y a la cuantiosa
aportacion de recursos econdmicos y de gestion es una estrategia reservada a multinacionales que
cuentan con una posicion solida en el mercado interno y tienen una amplia experiencia
internacional.
Cadena de valor

La cadena de valor es una sucesion de acciones realizadas con el objetivo de instalar y valorizar
un producto o un servicio exitoso en un mercado, mediante un planteamiento econémico viable,
dice Porter (PORTER, 2016)“Este modelo, permite que las organizaciones interesadas analizan
sucesivamente el conjunto de sus actividades con el objetivo de mejorar al maximo posible cada
etapa para constituir y optimizar una ventaja competitiva.” (p.4).

Toda empresa creadora de valor, desarrollar su competitividad por medio de sus objetivos de
corto, mediano o largo plazo sea el caso, debido a que esta modalidad que nos otorga Porter es una
herramienta de estrategias donde se analiza sucesivamente el conjunto de actividades con el

objetivo a mejorar al maximo optimizando una ventaja competitiva.

La cadena de valor cuenta con tres objetivos:
1. Lamejora de servicios.
2. Lareduccion de costos.

3. La creacion de valor.


https://www.globalnegotiator.com/comercio-internacional/diccionario/establecimiento-permanente/
https://www.globalnegotiator.com/comercio-internacional/diccionario/distribuidor/
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Para cada empresa es importante similar la nocion de la creacion de valor. Se trata de un sistema
analitico concebido para descomponer las distintas funciones de una empresa y examinar el coste

que tiene.

De esta manera, en la Figural. Se puede evidenciar el proceso de la cadena de valor que aplica

la empresa Ipecol Ltda. Donde se enfatizan sus actividades primarias.

INFRAESTRUCTURA IPECOL LTDA

RECURSOS HUMANOS

TECNOLOGIA

MARGEN

SERVICIO POST
VENTAS

ALMACENAMIENTODE ~ TRANSFORMACION ALMACENAMIENTD  -FUERZADEVENTAS.  GARANTIASDEPRODUCTOY

MATERIA PRIMA. DE MATERIA PRIMA DE PRODUCTD -PROMOCIONES DE ENCUESTA DE SATISFACCION.
TERMINADD. PRODUCTOS.
~PUBLICIDAD.
~PARTICIPACION EN
FERIAS.
ACTIVIDADES PRIMARIAS

Figura 1. Cadena de Valor Ipecol Ltda. Elaboracion propia de datos suministrados por
Entrevista semiestructurada (2020)

Logistica entrada
Gestionar y administrar de alguna manera las actividades de recibir y almacenar las materias

primas necesarias para elaborar su producto, asi como la forma de distribuir los materiales.
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Operaciones

Las operaciones toman las materias primas desde la logistica de entrada y crea el producto.
Mientras mas eficientes sean las operaciones de una empresa, se proporciona un valor agregado
en el resultado final.
Logistica Salida

Después de que el producto estd terminado, la siguiente actividad de la cadena de valor es la
logistica de salida.
Marketing y ventas

Aqui hay que tener cuidado con los gastos de publicidad, los cuales son una parte fundamental
de las ventas.
Servicio post venta

Los servicios cubren muchas areas, que van desde la administracién de cualquier instalacion

hasta el servicio al cliente después de la venta del producto.
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Capitulo 1. Hitos historicos y modelo organizacional

IPECOL

Industria de Pinturas y ESTUCOS de Colombia

Figura 2. Logo Ipecol. Ipecol (2020)

Historia

De acuerdo con el Anexo 1, se realizd una entrevista semiestructurada con la Gerente de la

empresa Ipecol Ltda, donde se recogié informacion de primera mano para la estructura de los hitos
historicos y el modelo organizacional. Ver Figura. 2 linea del tiempo Ipecol Ltda.
Ipecol Ltda. Es una empresa fundada hace 10 afios y ubicada su mayor parte en el barrio 7 de
agosto de la ciudad de Bogota D.C en su creacion su razon social era Pindecol Ltda., esta se dedica
a la produccién y comercializacion de productos ferreteros que brindan excelentes acabados para
la construccion tradicional y construccion liviana.

Pindecol Ltda. Inicia su actividad en el afio 2009 realizando alianzas con empresas proveedoras
de materia prima como lo es Omya y Sygla para la elaboracién de sus productos que en el momento
eran Unicamente para la construccion liviana. Con el liderazgo de la gerencia se empieza la
busqueda de clientes potenciales, quienes se encontraran interesados en la adquisicion y promocion
de los productos.

En el afio 2010 llega a la empresa dos clientes lideres en el mercado de la construccion liviana
a nivel nacional Disefiotec Ltda. Y Multiobras Sistema Drywall, quienes desde ese momento
comienzan a tener gran aporte a las ventas de Pindecol Ltda.

Con el incremento de las ventas, se empieza a realizar la adquisicion de nuevas maquinas y con
ello la llegada de nuevos productos, adicional a esto se hace un cambio de imagen en la
presentacion de los productos.

Para el afio 2014, se hace una alianza con la empresa Minerales Marfil S.A.S, empresa
dedicada a la fabricacion de minerales no metéalicos, proveedor de materia prima que nos
beneficiaria para la elaboracion de productos para la construccion tradicional; llega a nuestro

catalogo Tuccol Pafiete, Estuco Tuccol y Masilla Gypsummastic 90 minutos.
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Con la llegada de los nuevos productos para la construccion tradicional, las ventas en la empresa
comienzan a incrementar derivado de sus alianzas comerciales con reconocidas constructoras
Constructora Bolivar y Constructora Arquitectura y Concreto, para esto la empresa decide
implementar un departamento técnico comercial con personal totalmente capacitado, quienes
brindan apoyo en las obras que se tenian con las constructoras mencionadas.

La marca empieza a tomar fuerza en el gremio de los contratistas y el mercado ferretero, una
vez obteniendo el reconocimiento en el mercado, se decide realizar la contratacion de vendedores
externos.

A partir del 2018, la empresa hace cambios administrativos, dentro de ellos la modificacion de
la razon social, llamandose finalmente Ipecol Ltda., se refuerza el departamento comercial
asignando un director comercial y técnico, se contrata un servicio con Covinoc S.A quien se
encarga del cobijamiento de la cartera vencida, en el departamento de produccion se adquieren
nueva maquinaria y remodelaciones en la fabrica.

Actualmente la empresa se encuentra con gran reconocimiento a nivel local y nacional,
reconocimiento generado por la participacion en el afio 2019 en la feria Expo construccion y Expo
disefio, que se llevo a cabo en Corferias, donde se dio a conocer la marca, y se obtuvieron clientes

potenciales para la comercializacion de la marca.
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Mision, Vision y Modelo organizacional de Ipecol Ltda

La empresa actualmente no cuenta con un plan estratégico, se sugiere objetivos estratégicos que
se alineen al modelo organizacional actual para dar una mejora en los procesos del modelo
jerarquico de la organizacion: Estratégico, tactico y operativo.

Mision

Fabricar productos de excelencia que satisfagan las necesidades de los clientes y distribuidores
a través de la diversa gama de pinturas y estucos que ofrecemos las cuales son elaboradas con la
mas alta tecnologia en términos de calidad, servicio y precios competitivos.

Somos una empresa fabricante de acabados arquitectonicos como: Masilla, pinturas, revoques,
pafietes y estuco, buscando brindar a nuestros consumidores soluciones para los acabados de sus
proyectos con productos de calidad.

Utilizando la gran experiencia de 10 afos en el sistema para el desarrollo y aplicacion de
novedades, teniendo como prioridad optimizar las caracteristicas de sus productos para cumplir
con los estandares del mercado.

Vision

Ser la empresa lider dentro de la industria de pinturas y estucos, a través de una innovacion
constante, tecnologia y habilidad para competir exitosamente en los mercados internacionales
destacando ademas por su dedicacion al progreso de sus empleados, el respeto al medio ambiente
y el compromiso con el desarrollo integral del pais.

Proyectamos para el afio 2022 estar posicionados como una empresa solida y reconocida en el
mercado de fabricacion de acabados arquitectonico nacional, desarrollando nuevos productos y
soluciones segun los requerimientos de nuestros clientes.

Objetivos estratégicos

La empresa actualmente no cuenta con un plan estratégico especifico, no obstante, cuenta con
objetivos estratégicos informales que se conocerdn a continuacion.
Ingresos

Incrementar las ventas para el tercer trimestre del afio 2020. Buscando nuevos aliados
comerciales en diferentes regiones del pais.

Crear un departamento comercial con conocimiento del mercado internacional en masillas y

pinturas.
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Costos

Contratar proveedores a nivel internacional, donde brinde materia prima de calidad y precios
asequibles.

Ayudando a reducir los costos de produccion a partir de un proveedor en el exterior.

Renovar la cadena de valor general de la empresa para eliminar o evitar algunas actividades
generadoras de costos.
Riesgos

Subcontratar un servicio logistico, para brindar altos niveles de eficiencia en las entregas a nivel
local y nacional.

Mejorando la competitividad de las empresas en el mercado local, nacional e internacional.

Mantener la cuota de mercado subsanando los riesgos y costos en la cadena logistica.



Modelo organizacional actual y deseado
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‘ IPECOL

ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

CODIGO:GG-PO1-FOI3

VERESION: 2

FECHA: 11-10-2018

JUNTA DIRECTIVA

GERENTE
| | — SUBGERENTE
DIRECTOR DIRECTOR DIRECTOR
COMERCIAL OPERATIVO FINANCIERO
i DIRECTOR COMERDIAL T T COORDINADOR DE T
¥ MARKETING — PRODUCCION .
CUSTOMER DE AUX OPERATIVO — AUK
| OBRA ADMINISTRATIVO
AUDILIAR DE PRODUICCION R — o
¥ COMRAS T —
ASESORES e
e COMERCIALES CONDUCTOR AUXILIAR

CONTABLE

APROBADD POR: ;
LOGISTICA JOHMN 18RO HIRD AUX DE BODEGA
EQRIACTRR GERENTE GEMERAL -
Organigrama Organigrama

Figura 5. Modelo Organizacién deseado. Elaboracion propia a partir de

Figura 4. Modelo Organizacion Actual de Ipecol Ltda. datos suministrados por (HENAO, 2008)

Suministrado por gerente de Ipecol (anexo 1)
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Modelo actual

Cargo

Gerente General

Funciones

Se encarga de administrar, coordinar, administrar, dirigir las actividades de la empresa, también a la toma de
decisiones en base al cumplimiento de los objetivos estratégicos y tacticos organizacionales. Evalua el

rendimiento, desempefio y crecimiento de la Compaiia.

Sub gerente de produccion y

compras

Coordinar y gestionar la produccion de los despachos de material segiin requerimiento.  Verificar el estado
de la materia prima. Responsable de la seguridad industrial en el area de la fabrica. Analizar el abastecimiento
del material y avisar con tiempo al departamento de compras para que de Esta manera no se detenga la produccion,

adicional realizar picking y packing en bodega.

Sub gerente administrativo y

financiero

Realizar actividades administrativas de archivo, control y elaboracidon de correspondencia, control y manejo de
inventarios, realizaciéon de ensambles de produccidon, ordenes de produccion y coordinacion logistica de
despachos. Registrar los mantenimientos preventivos y correctivos de cada uno de los equipos y maquinas de la
empresa. Coordinar los despachos para la entrega de los clientes. Radicar facturas de ventas y enviarlas al
departamento financiero. Recibir y atender llamadas de los clientes, proveedores y demas que requieran
informacion. Brindar informacion a los asesores comerciales si algiin cliente se encuentra en mora o el sistema

de la empresa lo tiene bloqueado por no pago.
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Realizar citas, reuniones, o demds a los asesores comerciales de clientes potenciales. Realizar estudios de
Director comercial y clientes, como proyeccion del cliente, delimitando, qué tipo de cliente, tipo de productos de consumos, si es grande
marketing pequeiio o mediano. Realizar seguimiento y control de la cartera mayor a 30 dias, estableciendo contacto con el

cliente y depurando su obligacion.

Aux. de produccion vy

compras

Ejecutar labores relacionadas con la recepcion, clasificacion, almacenaje y despacho de suministros, materiales,
Fabricantes herramientas, equipo y otras mercaderias. Correcto almacenamiento de la materia prima que se adquiere y el

envase de producto. Alistamiento de picking y packing en bodega.

Asistir en la gestion de logistica de la empresa, conduccion de vehiculo NHR, para el transporte de producto

) terminado para el cliente. Estricto de la ruta entregada, para la entrega del producto. Coordinar con el cliente la
Logistica conductor _ o . o S _ o

disposicion que este tiene para recibir el producto. Comunicacion sin falta con el cliente en el momento de recibir

la programacion de la entrega. Coordinar con el cliente la disposicion que este tiene para recibir el producto.

Tesorera Se dedica al manejo de flujo de la compaifiia realizando ejecucion de movimientos bancarios

Nota: Elaboracion propia a partir de datos suministrados por Maria pilar gerente de Ipecol (anexol) (Montoya, 2020)
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Manual de funciones

Modelo deseado

Cargo

Junta directiva

Funciones

Es el organo responsable de planificar, ejecutar y velar por el gobierno de la organizacion, lo cual hace en nombre de

todos los miembros de esta.

Gerente

Direccionar y administrar la compafia. Elabora planes, programas, proyectos, reglamentos, presupuestos y politicas
generales y particulares para cada una de las areas de la empresa se dedica a la toma de decisiones. Recibir informes de
ventas y determinar el cumplimiento de ventas. Velar por el cumplimiento de los objetivos organizacionales. Determinar el
orden de pago a los proveedores. Ejercer control sobre las funciones y resultados obtenidos para los integrantes de la

compaiiia.

Subgerente
administrativo y

financiero

Garantizar el cumplimiento de las normas y politicas de la empresa. Evaluar el desempefio de los procesos por medio de
entrevistas con el personal. Controlar el buen uso de los recursos de la empresa con el conocimiento de sus proveedores
para determinar mejores costos. Revisar y analizar informacion suministrada. Verificar margenes de ganancia. Actualizar y

modificar los precios de los productos cuando sea necesario. Fijacion metas de venta
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Director operativo

Establecer la estrategia de desarrollo de los productos. Gestionar los recursos internos tanto de materia prima como el
tiempo de sus colaboradores. Garantizar la viabilidad y sostenibilidad de los procesos internos. Integrar todos los procesos

internos del negocio

Director

comercial

Determinar que productos se requieren, Elegir junto con el subgerente proveedores existentes en el mercado y lograr el
alcance de la rentabilidad. Colaborar con el gerente, subgerente y director operativo en la toma de decisiones tales como
seleccion de canales de distribucion, planes de ventas, objetivos de venta, tamano de la red, nuevos productos, modificacion
de existentes, campafas promocionales. Establecer los objetivos y cuotas de venta del equipo de ventas. Gestionar el
territorio de ventas determinando el tamafio de la fuerza de ventas, Organizar al equipo de ventas seleccionando a jefes de
equipo y comerciales que lo integraran. Disefiar los programas de formacion, de incentivos y remuneracion. Control del

equipo comercial.

Customer de obra

Gestionar el territorio de ventas determinando el tamafio de la fuerza de ventas. Asistir a la gestion comercial de la
empresa. Buscar aliados para la construccion de obras. Apoyarse con el director comercial para ofrecer los mejores productos

a compaiiias constructoras.

Asesores

comerciales

Conocer acertadamente los productos y servicios de la organizacion. Asesorar de manera real y objetiva a los clientes y
sus necesidades. Administrar coherentemente su agenda de trabajo. Mantener una busqueda constante de nuevos clientes y
mercados. Realizar investigaciones constantes acerca del mercado y sus precios. Responsabilizarse del recaudo de cartera

de los clientes. Ofrecer un excelente servicio post venta.
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Coordinador

produccion

de

Encargado también de realizar el Plan Agregado de Produccion. Planificacion de Recursos Materiales. Crear un
Plan Maestro de Produccion. Despachar diariamente, quien apoya en la determinacion del control de demanda.
Responsable directo de los tratamientos correctivos, preventivos, etc., que necesitan las maquinas/equipos que se utilizan en

la produccion de bienes.  Supervisar las lineas de produccion, ajustes y mejoras puntuales

Aux. operativo

Se encarga de apoyar al coordinador de produccion. Encargado de dar informacion al coordinador sobre los estados de

maquinas y materia prima. Encargado de revisar pedidos.

Conductor

Conduccion de vehiculo tipo carga. Transporte, entrega y recogida de mercancias. Verificar los datos de la carga a
transportar, como los bultos, kilos y direccion de entrega o recogida segun instruccion. Tomar registro fotografico después
del cargue y antes del descargue de la mercancia. Entrega de mercancias, en los plazos establecidos dentro de los
parametros establecidos en la negociacion con el cliente. Reportar novedades presentadas en el desarrollo de las labores

encomendadas.

Aux. de bodega

Cargar y descargar vehiculos cuidando la integridad de la mercancia. Traslado de la mercancia hasta las instalaciones
de los clientes, con buena actitud y disposicion. Acompafiamiento al conductor en trayectos urbanos. Cumplir con las demas

tareas asignadas, trabajando en equipo

Aux

administrativo

Atender llamadas. Recibir documentacion. Actualizar agenda. Interactuar con clientes y atender consultas. Archivar,
organizar, guardar y revisar todo tipo de documentos. Realizar fotocopias. Solicitar suministros y acordar el mantenimiento
o reparacion de los equipos de oficina. Organizar reuniones y encargarse de la logistica. Procesar y registrar informacion

mediante la actualizacidon de bases de datos o archivos informaticos.
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El auxiliar contable debe apoyar al contador en la realizacion de operaciones ordinarias y extraordinarias relacionadas
con la compra de insumos requeridos para las operaciones de la empresa. Llevar el registro y el control del inventario de
activos institucionales y de insumos para oficina. La elaboracion y el control de las facturas es una de las tareas que ocupa

Aux. contable  la mayor parte del tiempo. Conocer con exactitud como se encuentran las cuentas bancarias de la empresa y compararlas
con el registro de cuentas por cobrar y por pagar de la propia empresa, con el objetivo de que no haya discrepancias entre
una cosa y otra. Redaccion de los informes contables, que son los registros detallados de todos los bienes muebles ¢

inmuebles de la organizacion.

Nota: Elaboracion propia a partir de datos suministrados por (Henao, 2008)
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Catalogo de productos

A continuacidn, se presenta el catalogo de productos y se prevé que los mencionados se van a
incursionar en el mercado internacional. Analizando los productos del caso de éxito de Pintuco la
empresa Ipecol Ltda. decide dar preferencia a la linea de Masillas, Estuco y Pinturas para empezar
su proceso de seleccion de los productos a incursionar en el mercado internacional.

Tabla 3

Catdalogo de productos

Linea de Pinturas Nombre Descripcion
_ Ipecol vinilo tipo 2 Vinilo para dar acabado sobre placas de

K.F - ) esencial ® fibrocemento, o sobre estuco, Al secar la pintura
[‘EPECCH- puede ser brillante o mate para uso en interiores.

A

Para dar acabado sobre placas de yeso tipo

K-_ :_'_5?} Ipecol vinilo tipo 2 Drywall. Al secar la pintura es mate para que las

.IPECDL Drywall uniones sean menos Vvisibles.

|
A

. Ipecol vinilo tipo 1 Vinilo que proporciona una capa selladora
\ 50 ;'j] superior ® lavable y durable tanto en interior como exterior.
“IPECQL Es recomendado para pintar fachadas, muros,
‘rb- - paredes, cielorrasos, superficies de cemento,

concreto, yeso y estuco que requieren alta

durabilidad

Linea de Masillas Nombre Descripcion
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Masilla
|

| gypsummastic ®

Se utiliza para hacer terminacién final en

placas de yeso y para acabados interiores.

|3

acabados,

Masilla acrilica

panel acabados.

Se utiliza para hacer terminacién final en
placas de fibrocemento y para acabados

exteriores.

Masilla panel
juntas ®

Se utiliza para tratamiento de juntas para
fibrocemento y para acabados

Interiores.

Estuco plastico

Tuccol interiores ®

Es una mezcla lista de gran blancura y
excelente adherencia disenado estucar sobre
muros cielorrasos revoques y pafietes en
ambientes interiores. Ofreciendo acabados lisos,

tersos y de larga duracion.

Linea de Polvos

Nombre

Descripcion

| I'l‘\

Tuccol panete listo

®

Base yeso premezclado para pafietar muros y
techos en concreto.
Ladrillo o bloque en interiores ofreciendo

pafetes y duraderos
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Este producto cuenta con el mismo
funcionamiento que el pléstico, con diferencia
de que este producto se debe preparar como un

mortero tradicional.

¥ ] L | '.i Pegamento Este producto es de uso exclusivo para las
o pegagyp ® placas de yeso de Drywall, que funciona como
v un pegamento que se adhiere a la placa de
- fibrocemento.
= Gypsumastic 90 Masilla premezclada a base yeso para las
t N {1 minutos ® primeras capas en juntas de placas de yeso, con
o === secado en 90 minutos

Nota: Elaboracion propia a partir de datos suministrados por Maria pilar gerente de Ipecol (anexol)
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Capitulo 2. Actividades primarias de la cadena de valor
La empresa cuenta con un proceso logistico de entrada y salida de material, con el que se busca
mayor efectividad en la fabricaciéon y distribucion de sus productos. Ipecol gerencia
estratégicamente el movimiento de almacenamiento de materias primas, productos terminados,
desde el proveedor a través de la empresa hasta el usuario final.

Cuenta con una cadena logistica divida en 6 procedimientos:

Logistica de entrada.
Operaciones.
Logistica de salida

Marketing y ventas.

AR N NN

Servicio post ventas.

Logistica de entrada

Este proceso se encuentra dirigido por el departamento de compras de la empresa, donde estan
bajo la responsabilidad de proveer el material que necesita para cumplir con su correspondiente
funcionamiento.

Inicialmente el area debe contar con una cotizacion de los materiales que solicita, esta
cotizacidon debe contar con informacién basica del proveedor, como lo son razén social, nimero
de identificacion, nombre del vendedor, y la informacién detallada del material solicitado,
incluyendo valores por kilos o unidad.

Ejemplo de cotizacion

[y IS £ L OOMINERALES s.a.s.

COTIZACION Y CONDICIONES COMERCIALES

Fecha: lunes, 17 de febrero de 2020

Cliente: PINTURAS DE COLOMBIA PINDECOL
Atencion: PILAR MONTOYA

Ciudad: BOGOTA

Ponemos a su consideracion la siguiente cotizacion y condiciones comerciales.

PRECIO PRECIO PRECIO
REFERENCIA PRESENTACION PRODUCTO FLETE TOTAL
($ / kg) ($ / kg) ($ / kg)

Bultos x 40 kg 5154 INJA 154

Bultos x 25 kg $253 A 253

Bultos x 25 kg 695 A a5

Figura 6. Ejemplo de cotizacion de material. (IPECOL, 2020)
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Una vez esta cotizacion sea evaluada y aprobada por el area encargada, se comunica con el
proveedor bajo una orden de pedido donde se le confirma la solicitud de los productos adjuntando
la cotizacion anteriormente enviada, con esto el proveedor debe enviar la factura de los que sera

enviado a la planta de produccion.

m Industria de Pint y E: de Colombi
— Mit: 900.280.176
Tels. 2 55 8972
Calle 68 No. 13 35
Seiiores:  SYGLA COLOMBIA LTDA Orden de Compra NoDO751
Nit. 830071604 GCO-P01-FO3 VERSION 1
lunes, febrero 24, 2020
CODIGO PRODUCTO CANTIDAD UM PRECIO UM A TOTAL
2002 RESINA V/A LP 50 SOLIDOS 50 200 KILOS 33508 19 670,000%
2033 RESINA ELASTOMERICA A/S 57 3540 ACRITEN 200 KILO 49008 19 980000S
2043 RESINA PVA VAMCRIL 2057 NF 400 KILO 3,700% 19 1,480,000
SON: TRES MILLONES SETECIENTOS VEINTICUATRO MIL SETECIENTOS PESOS MCTE. SUBTOTAL - 3,130,000 8
DESCUENTO: 0.00%
DOBSERVACIONES: VA TOTAL: 594 700.00 §
TOTAL : 3,724,700.00 $

Figura 7. Ejemplo orden de compra (IPECOL, 2020)

Aprobada la factura, el proveedor hace envio del material bajo una remision de entrega, la cual
debe coincidir con la factura anteriormente enviada, quienes reciben el material es el coordinador
de produccion, quien debe verificar que el material venga en buen estado.

Recibida la materia prima en buen estado en la planta de produccion, el coordinador de produccion debe

encargarse de que la materia prima sea ubicada correctamente en el area de almacenamiento, para que este

sea le asigne el lote de ingreso.

Figura 8. Ejemplo orden de almacenamiento. IPECOL (2020)
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Operaciones

Una vez organizada la materia prima y seleccionado el material, el director operativo realiza
una orden de produccion donde especifica, que producto que se va a fabricar. En este formato se
le indica al personal, nombre del producto, cantidades y en qué presentacion debe ser empacado
el producto, ya que de esto depende el stock que se maneja en el alistamiento de producto
terminado.

Adicional al formato de produccion se hace anexo de la planilla de la férmula de cada producto
y entrega de lotes para cada producto final. Esto con el fin de que cada proceso de produccion no
sea alterado y se mantenga la calidad del producto.

Magquinaria de Ipecol

Figura 10. Planta de produccion. IPECOL (2020)
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Ejemplo de orden de produccion Ipecol Ltda.

I
]
IPECOL ORDEN DE PRODUCCION INDUSTRIAS DE PINTURAS Y ESTUCOS DE |
..... COLOMBIA |
]
PRODUCTO MASILLA GYPSUMASTIC FECHA DE FAB 01-04-20 i
ENCARGADO | CAMILA MADERO CARDENAS|FECHA DE ENTREGA 02-04-20 !
CARGO DIRECTOR OPERATIVO !
I
CODIFICACION |PRODUCTO TERMINADO CANTIDAD TIEMPO COSTO FAB
1| CUNETE DE MASILLA 50 $2.435.679
2 | BALDE DE MASILLA 20| 1H30MIN $1.876.300
3| GALON DE MASILLA 50 $567.490

OBSERVACIONS SE HACE ENTREGA DE STICKERS PARA IDENTIFICACION DE PRODUCTO

AUTORIZADO POR FABRICADO POR
Figura 11. Ejemplo orden de produccion. IPECOL (2020)

Después de la fabricacion del producto los auxiliares de produccion se encargan de lotear
cada producto y de ubicarlo en su respectivo lugar, ya que los productos son ubicados de acuerdo
con la linea y presentacion a la que cada uno corresponda, estas se dividen en linea de Masilla,
linea de pintura y linea de estucos. Con el fin de obtener una medida sobre el stock de cada uno
de los productos de Ipecol. Esto también colaborando con el seguimiento al inventario del
producto final.

Acomodado el material, el auxiliar de produccion debe presentar un formato de alistamiento,
este formato hace informe del material que queda en la existencia de cada linea, dando a conocer
al coordinador con cuantos productos empezo y con cuantos productos finalizoé una vez se hizo

el procedimiento de produccion.

Figura 12. Ejemplo alistamiento del producto terminado. IPECOL (2020)
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Logistica de salida

La logistica de Ipecol depende de la flota propia de la empresa, donde se cuenta con 3 camiones
turbo con capacidad maxima de 4.5 toneladas.

Realizada la factura se procede a hacer entrega del formato de despacho al director operativo,
quien se encargara del cargue y entrega de los productos. Donde notifican internamente al asesor
y que camion y qué conductor realizar el despacho de la mercancia. También hace entrega del
manifiesto de carga de los productos que transporta cada uno de los conductores (este se entrega
cuando la mercancia se despacha fuera de Bogota).

En ocasiones los clientes notifican que se les facilita recoger el producto, en este caso se procede
arealizar el formato de despacho con los datos del cliente, donde se notifica que el cliente se acercod

a la fabrica.

Figura 13. Flota de distribucion. IPECOL (2020)
Marketing y ventas

Ventas.

Este proceso es dirigido por el area comercial de la empresa, ellos son los encargados de
promocionar y/o vender el catdlogo. Ellos cuentan con 3 procedimientos internos en el area para

realizar la venta.
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Busqueda de clientes
A cada asesor se le hace entrega de una base de datos de clientes, ellos deben acercarse al cliente

y realizar la promocion del catdlogo, brindando informacion y calidad de los productos.
Cotizacion

Una vez el cliente manifieste interés por los productos, los asesores le realizan una cotizacion
dandole valores de acuerdo con su perfil. (Distribuidor 0 contratista), con las cantidades que ellos
consideren realizar para su proxima compra.
Orden de venta y facturacion

Una vez aprobada la cotizacion, el asesor procede a enviar la orden de venta, con los datos
especificos de cada cliente, donde notifica cantidades, producto, valores y forma de pago con este
documento se procede a realizar la facturacion. De manera obligatoria el asesor debe hacer envio
de documentacion del cliente. (Cédula de ciudadania, Rut, camara de comercio).

Para que la orden de venta tenga total validacién debe ser firmada y aprobada por cada cliente.

g ORDEN DE PEDIDG
LIENT
ek Rt Ak e
As 2
PUN R
. D Ae. PEoROUP A421.95
P V:A £ _' > S A ¢ .,/’ = C _A'» O *-.‘ .‘7
1S 8olsgs A yeso S U< \os - N =
19 80 os A% ESP Tucen) Popede 143 _
/IRECCION DE ENTREG OBSERVACIONES: ¢ red f (@] "
5 5 J2 -0 B —

EL COMERCIAL

Figura 14. Ejemplo formato orden de venta. IPECOL (2020)
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Marketing

El marketing de Ipecol es un proceso a cargo del director comercial, en esta area se organiza la
informacion de los productos de la empresa. Ejecutando un plan de venta a partir de la informacion
real de los productos que se fabrican, este plan va enfocado en el cliente.

Ipecol implementa el marketing mix, mejor conocido como el marketing de las 4P, son variables
estrictamente necesarias para definir por parte de la empresa, debido que es el que se adapta a las
necesidades del cliente. Estas dividiéndose en 4 variables.

Producto

Implementar las caracteristicas de cada producto con la finalidad de que el cliente, tenga
conocimiento del maneja de cada uno de los productos que se maneja en Ipecol.
Precio

Mantener un precio competitivo ya que determina el beneficio de la empresa. Ajustar el precio
conlleva a tener un gran impacto en el porcentaje de ventas o en la demanda del producto.
Distribucion

Como marca se busca que los productos lleguen al mayor nimero de establecimientos posibles,
por lo cual realizan la entrega directamente Ipecol con la flota con la que cuenta, brindando una
experiencia personalizada a cada uno de los clientes.
Promocion

Impulsar el reconocimiento de la marca y las ventas, generando planes de desarrollo donde se
componen elementos como. (Promocidn en ventas, relaciones publicas, publicidad).
Servicio post venta

El servicio post venta al cliente implica seguir brindado un excelente servicio después de la
etapa de venta, esto con el fin de mantener una buena relacion con el cliente.

El encargado de este proceso es el asesor comercial ya que es el principal canal de contacto con
el cliente, también es el encargado de realizar la encuesta de servicio una vez se realiza la primera
venta, donde se tiene en cuenta a evaluar.

Formato de encuesta de satisfaccion cliente (Anexo 2)

El objetivo de esta encuesta es brindarle apoyo al cliente una vez reciba por primera vez los
productos de la empresa, certificar una fidelizacion con el cliente y brindar la mejor experiencia.
Para la empresa también es importante debido que con esta encuesta la empresa puede evidenciar

cuales son los procesos por mejorar, para brindar mejor calidad al servicio.
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La empresa también cuenta con una casilla donde el cliente puede notificar si tiene alguna
garantia o reclamo sobre el producto adquirido, en esta encuesta el cliente puede realizar la
notificacion y reclamarle frente al asesor comercial, teniendo en cuenta que debe notificar el
nombre del producto, el lote del material y nimero factura de cuando realizo la adquisicion del
producto.

Una vez se analice el procedimiento que tuvo el producto se procede a recoger la mercancia
que se encuentra en mal estado y se hace devolucioén con un nuevo producto en buen estado.

Ipecol también cuenta con canales de servicio al cliente como:

1. Correo corporativo. info@ipecol.com

Contactenos en pagina web: http://www.ipecol.com/contacto.php

Linea telefonica.

> » b

Linea de atencion en oficina principal.


mailto:info@ipecol.com
mailto:info@ipecol.com
http://www.ipecol.com/contacto.php
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Capitulo 3. Proceso de internacionalizacion Pintuco

La apertura econémica que se dio en la economia colombiana a comienzos de los afios noventa
fue uno de los motivantes para que el Grupo comenzara su proceso de internacionalizacion.
Durante los primeros afios de esta década, el desempefio del sector quimico estuvo por encima del
comportamiento de la industria nacional. Las compaiiias de pinturas se vieron favorecidas con la
apertura debido a que manejaban unos estdndares de calidad por encima del promedio de la
industria nacional, lo cual les dio una ventaja competitiva frente a productos de los paises vecinos.

Cuando el Grupo Orbis (antes Grupo Mundial) es un conglomerado empresarial basado en
Antioquia, empez06 a lograr la consolidacion en el mercado local, decidi6 establecer como vision:
"Ser el lider en el mercado andino de pinturas”. Por otro lado, la estrategia corporativa del GIM
considerd la expansion del negocio de quimicos (resinas, polimeros y otros) hacia mercados donde
se habia penetrado con exportaciones, como Ecuador, Peru, Bolivia, Chile y Centroamérica.
(Carlos Ramirez, 2004)

Pintuco es una de las 30 compaiiias privadas mas grandes de Colombia, tiene presencia en 15
paises latinoamericanos y exportaciones a 25 paises mas. Su foco es el mejoramiento del héabitat
en los negocios de Pinturas y recubrimientos (Pintuco), Produccion y comercializacion de
quimicos (Andercol), Tuberias GRP, tanques y rehabilitacion (O-tek) y Comercio y distribucion
ferretera (Mundial).

Cuenta con mas de 4.500 empleados, 300.000 clientes y 3.000 proveedores en 15 paises de
Latinoamérica. (PINTUCO, s.f.)
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Productos

No solo produce pinturas decorativas (Viniltex, Koraza, Pintulux, Ico, Terinsa), sino también
recubrimientos especializados para la construccidon y la infraestructura. Hoy, acompafia la gran
inversion publica en recuperacion y reconstruccion de la red vial en Colombia con la sefializacion
de las vias 4G, con pinturas especializadas para demarcacion vial, sefializacion y recubrimientos
para los sectores fluvial y marino.

Cuenta con un amplio portafolio de productos para la construccion. En el mercado industrial
ofrece soluciones para mantenimiento y marinas, sefalizacion, recubrimientos en polvo,
automotriz, maderas, envases, tapas y arquitectura metalica. (Carlos Ramirez, 2004).

Lineas de productos

Se exponen los siguientes productos dada la importancia que tienen en el mercado nacional e
internacional segiin andlisis que realizo Ipecol referente a su competencia. Segun entrevista
semiestructurada la gerente (ver anexo 1) indica que estos productos son los que mas se venden y
se solicitan, por ende, la compaiiia quiere incursionar en este nicho de mercado para generar mejor

rentabilidad y reconocimiento.
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Catalogo de productos
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Descripcion

Es una masilla plastica lista para usar, con doble
funcionalidad ya que puede usarse como estuco
interior y como masilla para tratamiento de juntas en

placas de yeso (Drywall).

Linea de Pinturas Nombre
— Estucomastic
ESTUCOMASTIC’
2EN1
CONSTRIMASTIC Masilla

MASELA TEPO JGINT COMPOUND
Dy Sy

Sz construmastic interior.

Es una masilla plastica para sistemas livianos de
construccion en interiores, listo para aplicar, de alto
poder de relleno para el tratamiento de juntas en placas
de yeso (Drywall), con acabados mas limpios, tersos y

rapidos.

— Vinilo  tipo 1
=3

VINILO TIPO 1

CONSTRUCTOR constructor

Es una pintura Tipo 1 base agua fabricada con
copolimeros acrilicos de excelente cubrimiento y
adherencia, acabado mate, de facil aplicacion y
rapido secado, lavable y durable lo que Ilo
hace especial para acabados arquitectonicos en obras

de construccion.

Masilla de relleno

Es una pasta acrilica base agua, de granulometria
gruesa para lograr alto poder de relleno. Especialmente
disefiada para nivelar, corregir y preparar paredes
verticales interiores y exteriores, que posteriormente se

van a pintar, estucar o dar acabado con texturas.

Estuco profesional

ESTUCO PROFESIONAL

_OBRAS _

g Obras

Es una masilla plastica de alta blancura para uso
interior como solucidn especializada para obras, listo

parausar y de excelente adherencia sobre

diferentes materiales de construccion.

Nota: Elaboracion propi a partir de datos suministrados por (PINTUCO, s.f.) y anexo 1.
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Pintuco durante su proceso de internacionalizacion ha realizado presencia a través de plantas y

tiendas pinta casa en 11 paises de América Latina brindando soluciones en hogares, construccion,

infraestructura, industria y el sector automotriz.

Contando con siete plantas de produccion en Colombia, Venezuela, Ecuador, Panama, Costa

Rica, Honduras y Curazao, Y contando con tiendas pinta casa Aruba, Curacao, El Salvador,

Guatemala, Nicaragua y Panama.

Proceso de internacionalizacion

A Continuacion, se realiza una descripcion de los procesos de internacionalizacion que realizo

Pintuco en cada uno de los paises, donde se demuestra que la empresa ejecutd el modelo Uppsala

en el trayecto.

Exportacion Indirecta

La primera exportacion de
la empresa fue a Venezuela
y Ecuador.

Pinturas Ecuatorianas S.A

Exportacion via agente

Pintuco evidencia su gran
oportunidad en nivel
Latinoamerica y comineza a
exportar a paises como:

- Panama

- Costa Rica

- Honduras y

- Curacao

Compra la firma grupo Kativa y

participacion del 60% en las

filiales Kativa Holding y pinturas

de Panama.

Obtiene puntos de venta
PintaCasa en paises como:
Aruba. Curacao. El Salvador,

Filiales de Produccion

Pintuco obtiene plantas de
produccion en :

Ecuador - Guayaquil
Venezuela - Valencia
Colombia - Rio Negro

Costa Rica - Las Antillas y San

Jose

Guatemala. Nicaragua y Panama

Para el 2015. Protective Coatings
empresa peruana empieza a
desempefiarse como distribuidor
exclusivo de Pintuco

Figura 16. Internacionalizacion Uppsala de Pintuco. Nota. Elaboracion propia a partir de datos
suministrados por PINTUCO (2020), Ramirez y Rodriguez (2004) y Rivera (2017)
A comienzos de los 90's el grupo decide empezar su proceso de internacionalizacion. Debido

que en este afio la empresa de pinturas se estaba viendo favorecida con la apertura debido a que
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estaban manejando estandares de calidad por encima del promedio nacional, lo cual les permite
una ventaja competitiva frente a sus competidores a nivel nacional e internacional a nivel
latinoamericano. Lo que le permiti6 a la empresa desplazar personal a Venezuela y a Ecuador con
el fin de empezar un estudio de mercado y el funcionamiento de los puntos de ventas.

Pintuco inicid su proceso de internacionalizacion, realizando su primera exportacion a
Venezuela, Ecuador y diferentes paises de Centroamérica. Con la ayuda de su consorcio Grupo
Orbes fueron generando estrategias comerciales con los paises donde deciden cambiar su proceso
de internacionalizacion no so6lo exportando sus bienes a paises latinoamericanos, sino por la
necesidad de producir sus productos localmente en el pais de destino, es por eso que el gerente de
Pintuco decide realizar su primera inversion en el pais de Venezuela.

Venezuela

Este pais fue el primer contacto que tuvo Pintuco a nivel internacional, en el afio 1993 realizo
la compra del 35% de la corporacion Grupo Quimico de Venezuela, el mas grande productor de
pintura en Venezuela, hasta realizar la compra del 79% de las acciones en el afo 1994, desde la
primera compra de acciones, Pintuco adquiere la licencia de produccién de este proveedor lo que
le ayuda a aumentar los galones de venta hasta de un 20%.

Pintuco antes de ingresar al mercado venezolano, la empresa compite via exportaciones con
Sherwin Williams, pero al realizar la inversion en el Grupo Quimico de Venezuela, lo que genero
para Pintuco salir de este competidor y aumentar la participacion en el mercado.

Venezuela es un mercado muy importante para el sector de la pintura, dado que el nicho de
mercado decorativo, automotriz y de mantenimiento industrial es amplio. Para el 2003 Pintuco
contaba con un 27% del mercado arquitectonico.

Pintuco al ver el éxito que tiene su marca en el pais de Venezuela comprueba que su estrategia
al invertir en la produccion local lo hace mas competitivo en el mercado, de esta manera decide
realizar este proceso de la misma manera en paises como Ecuador, Perti, Panama y El Caribe.
(Carlos Ramirez, 2004)

Ecuador

Cuando Pintuco estudia la idea de ingresar al mercado ecuatoriano evidencia que hay un

mercado insatisfecho, ya que las empresas en el momento no contaban con la capacidad de

producir la cantidad demandaba. Es por esto que Pintuco decide realizar la adquisicion de la firma
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Pinturas Ecuatorianas S.A, como estrategia para acceder al canal de distribucion de pinturas y
poder ofrecer sus productos con la marca Pintuco.

La marca Pintuco penetra en el mercado ecuatoriano, permitiendo obtener un rapido
crecimiento y reconocimiento. Gracias al sistema de distribucion y al manejo de sus precios lo que
ha permitido ganar confianza con sus clientes. Pintuco exige gran seriedad comercial para que los
precios no tengan gran variacion por las promociones o descuentos especiales.

Para el 2003 Pintec obtiene el 25% de participacion del mercado arquitectonico, con su marca
Pintuco y Glidden, la tltima siendo producida bajo una licencia. Pintuco fue reconocida como una
marca moderna. (Rodriguez, 2004)

Peru

En Perti el consumo no es como el que se maneja en Venezuela o en Ecuador, pero para el afio
2001 Pintuco obtuvo el mas grande porcentaje de ventas en este pais que fue aproximadamente
USD$1.100.00 uno de los afios mas fuerte desde su llega al mercado, a pesar de que al siguiente
afio sus ventas fueron menores, Pintuco persiste en invertir en este pais ya que Perti demuestra que
es un potencial para los productos colombianos.

Desde la llegada de Pintuco a Pert se habia retrasado las negociaciones con las empresas que
tenian el liderazgo del mercado debido a la inestabilidad de la politica y la economia peruana. La
empresa de Pintuco Ecuatoriana le brinda facilidad para entrar a Per exclusivamente con sus
puntos de ventas y oficina comercial.

Para el 2015 Pintuco comienza a desempefarse como gran distribuidor exclusivo de
International Paint en Perti con Protective Coatings. Pintuco sigue estudiando proceso de inversion
para alguna de las plantas que se encuentra en Pert, para poder ejercer el procedimiento de
produccion y comercializacion local. (Rodriguez, 2004)

Para el ao 2018, Pintuco realiza el primer evento de demarcacion y seguridad vial con la ayuda
del sector de transporte y seguridad de Peru. en Pintuco se realiz6 el primer evento de Tendencias
Tecnologicas para Demarcacion y Seguridad Vial en Pert, con el fin de reunir a representantes
del sector de transporte y vias, y profundizar, junto a expertos nacionales e internacionales, en el
conocimiento de las tltimas tecnologias en demarcacion y el impacto de estas en la seguridad vial.
Este proyecto cont6 con la participacion de 51 personas, entre quienes se encontraban miembros
de ministerios de transporte y comunicaciones, pro vias nacional y pro vias descentralizadas,

concesiones, municipalidades y contratistas.
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Panama

Pintuco en panama se ha vuelto todo un reto debido que cuenta con dos problemas. Inicialmente
el de legislacion laboral debido a que ellos exigen cierto porcentaje de extranjeros para una
empresa establecida en panama, uso como proteccion del trabajo al ciudadano.

“Todo empleador mantendra trabajadores panamenos, o extranjeros de conyuge panamefio o con diez

afios de residencia en el pais, en proporcion no inferior al 90 por ciento del personal de trabajadores

ordinarios, y podra mantener personal extranjero especializado o técnico que no exceda del 15 por ciento
del total de los trabajadores.” Cap.1 Art 17 Cod Trabajo Panamefio.

Y para continuar cuenta con un formato que emplea para la distribucion, ya que las fabricas de
pinturas trabajan directamente con tiendas propias para realizar la distribucion de material, y
Pintuco cuenta con un esquema de tercerizacion. Por este motivo la empresa decide dedicarse a
buscar otros mercados desde las instalaciones de Panama, con el fin de penetrar otros mercados de
Centroamérica.

Costa Rica

Para el 2011 la firma compra Vastalux y crea una red de distribucion comercial en Costa Rica
y Panama4, en el 2012 Pintuco decide realizar la compra de Grupo Kativo y realiza participacion
del 60% en las filiales Kativo Holding y Pinturas Mundial de Panama. Esta participacion le abre
el mercado a Pintuco a ampliar el negocio de las pinturas en Centroamérica. Adquiriendo tres
plantas de produccién de pinturas ubicadas en Costa Rica, Honduras y Panamé. Ademas, su
cobertura comercial Panamd, Costa Rica, Nicaragua, Honduras, El Salvador y Guatemala, con una
red de siete centros logisticos, mas de 550 distribuidores, 66 tiendas propias y mas de 210
distribuidores de pintura automotriz. (Velazquez, Gerente de Comunicaciones, 2012).

Andrés Ortega, Gerente de Compafiia Global de Pinturas S.A., Pintuco, expres6 la importancia
de esta adquisicion pues fortalece la presencia regional de la entidad: “El mercado centroamericano
tiene gran atractivo para nosotros, pues reporta una dindmica creciente. Para los usuarios,
tendremos una gama de productos de gran interés, especialmente quienes buscan innovacion y
calidad. Al unir el conocimiento y la experiencia de Pintuco con el portafolio de productos y la
reconocida calidad de Vastalux, se abren importantes oportunidades de desarrollo y satisfaccion
de los consumidores. Asi mismo, se crea una plataforma que habilitara la expansion futura a toda

la regidn centroamericana”, (Ortega,2011).
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Sun Chemical

Para el afio 2014, El grupo entreg6 su participacion del 50% en el negocio de Tintas S.A para

impresion, a empresa de sector.

Tras vender sendas participaciones accionarias en el negocio de tintas para impresion, el grupo
colombiano Mundial terminé su proceso de focalizacion en sectores de pinturas, quimicos, tuberias para
aguas y comercio. Por ello, anuncié desde Medellin que sus compaiiias lideres de la nueva estrategia
seran, respectivamente, Pintuco, Andercol, O-tek Internacional y Mundial S.A.S.

Menciona Jersey Rudi “Y finalmente el comprador fue Sun Chemical Group Cooperatief,
conglomerado holandés que antes de las mismas poseia el restante capital social de Tintas y Sinclair. La
compra de acciones de Tintas y Sinclair por parte de Sun Chemical fue realizada a través de su

subordinada Tring Acquisitions Co., firma creada para el efecto en Bogotd” (Rudi,2014).
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Conclusiones

El trabajo propone la organizacion del organigrama de acuerdo con el modelo jerarquico, donde
se definen unos objetivos estratégicos, que deben tenerse en cuenta, para la formulacion tanto del
plan estratégico como de un plan de internacionalizacion.

Actualmente la empresa cuenta con actividades que agregan valor que se muestran en los
diferentes eslabones, ademas tiene un proceso de seguimiento administrativo que lo hace a partir
de formatos internos de la empresa.

Finalmente, como conclusiones, se decide derivar las lecciones aprendidas por Pintuco, que se
dividen en 4 etapas de la teoria modelo Uppsala de internacionalizacion.

Etapa 1: Exportaciones esporadicas. Pintuco inicio sus exportaciones esporadicas a Venezuela
y ecuador, leccion para Ipecol empezar con mercados mas cercanos geograficamente, con el fin
de adquirir su primera experiencia internacional.

Etapa 2: Pintuco decide contratar un representante en los paises donde tiene presencia, la
leccion aprendida para Ipecol es tener mas confianza y experiencia en un mercado exterior, puede
contratar un representante para hacer presencia de los productos en el mercado internacional.

Etapa 3 y 4: Pintuco adquiere firmas comerciales y a su vez plantas de produccion, inicialmente
en Panama, lo que puede hacer Ipecol después de pasar por la incursion exportadora y luego
permanente se puede pensar en una alianza estratégica de comprar una empresa pyme en otro pais
de Latinoamérica.

La experiencia de esta tltima empresa fue desarrollarse y posicionarse primero en el mercado
local, para luego si iniciar su proceso de su internacionalizacion, en este Este proceso gradual
permitio no asumir tantos riesgos ya que el posicionamiento de marca nacional le permitia acceder
a los recursos necesarios y la liquidez suficiente para mantenerse con rentabilidad en el mercado,
por otro lado el andlisis de las operaciones de la empresa y su estrategia permite desarrollar la
competitividad necesaria de los productos frente a otras compaiiias, ya que se genera una
investigacion frente a las funciones de cada departamento mejorando los servicios prestados,
reduciendo los costos y creando valor que se necesita para que dichos productos se posicionen en

el mercado tanto nacional como internacional.
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Anexos

Anexo 1. Entrevista Semiestructurada Gerente Ipecol Ltda.

Buenas tardes, a continuacion, realizaremos una encuesta semiestructurada a la gerente de la
empresa Ipecol Ltda., la cual se basa en una serie de preguntas de respuesta abierta, esto con el
fin de recolectar informacién para el trabajo de investigacion titulado Propuestas de
internacionalizacion de la PYME Ipecol Ltda. bajo lecciones aprendidas de empresa de éxito
Pintico.

Preguntas que se realizaron en el transcurso de la entrevista

Entrevistado: Maria Pilar Montoya Gomez, Gerente de Ipecol Ltda.

1. Maria Pilar, como empez6 la idea de emprender una fabrica de pinturas y masilla?

2. Como la gerente actual de Ipecol Ltda., mencione los hechos histéricos que han hecho
relevante la marca a nivel nacional.

3. (Cudles fueron sus primeros productos fabricados?

4. ;Quiénes fueron sus primeros clientes potenciales? Y actualmente contintian con ellos.

5. (En qué regiones del pais se encuentran sus productos?
. {Sus productos a que nicho de mercado va dirigido?
. (Conoce cudl es el procedimiento de una importacion o exportacion?

. (Actualmente la empresa compra algin insumo del exterior?

O o0 3 O

. {Cudl es su expectativa en el comercio exterior?

10. Maria Pilar, ;porque considera usted que la empresa no se ha internacionalizado?

11. Mencione 5 fortalezas y 5 debilidades de Ipecol Ltda.

12. Considera usted, ;que los empleados de la empresa Ipecol Ltda. conocen y diferencian
las actividades primarias que se desarrollan en la fabrica?

13. Maria Pilar, califique usted de 1 a 10 el desempeiio nacional de la empresa Ipecol Ltda.,
frente a competidores colombianos que actualmente se encuentran exportando.

14. ;Mejoraria usted algiin departamento administrativo u operativo? ;Por qué?

15. Si, la empresa Ipecol Ltda. ; Mafiana pudiera exportar alguno de sus productos a que pais

lo incursionaria?
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16. De acuerdo con el catdlogo suministrado, ;Cual de sus productos seria el primero en
llegar al mercado internacional?

17. Frente a la empresa Pintuco, ;cual considera usted que serian los productos que mas
comercializan a nivel nacional e internacional?

18. La empresa Ipecol Ltda. Compite con esos productos que me menciona de la empresa
Pintuco?
Gracias.

Entrevista dirigida por Laura Camila Madero Cardenas.

Anexo.2 Encuesta Servicio al cliente.

Elaborada por la Gerencia y departamento comercial de Ipecol Ltda.

Area Pregunta Puntaje 1 a 5 puntos
(Como califica la calidad del producto adquirido?
Produccion
(Coémo califica la presentacion del producto?
(Como califica el servicio del asesor
?
Comercial
(Como califica la lista de precios sugerida por el
asesor?
( Usted solicito alguna garantia?
SI __ NO__ ;Como la califica?
Si usted solicita alguna garantia por favor confirme nombre del producto yen
el envase del producto verifique el numero del lote , con esta informacion

iniciaremos el proceso, verificando el proceso que tuvo el producto.

Distribucion (Como califica el tiempo de entrega?

Observacion Respuesta.




(Qué producto de nuestras lineas recomendaria?

(Cual de nuestros procesos mejoraria?
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