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Elaboracion de una estrategia de ventas para productos de instrumentacion y control en la industria...

RESUMEN

La automatizacion es de las inversiones mas redituables. La automatizacion de una planta
de procesos se implementa con dispositivos y sistemas de instrumentacion y control que,
operando en conjunto, permiten aumentar la utilidad. Los fabricantes de estos dispositivos y
sistemas son empresas de desarrollo de tecnologia que estdn presentes en México.
Particularmente, en la zona de estudio, los principales fabricantes de equipos de
instrumentacién y control en el mundo, tienen presencia directa o a través de representantes
y distribuidores; para estas empresas es de gran importancia conocer el comportamiento del
mercado. Atendiendo a esta necesidad se realiza el presente estudio de mercado para los
estados de Querétaro y Guanajuato. Esta investigacion fue desarrollada aplicando
cuestionarios a los sujetos definidos como tomadores de decision para la compra de equipos
de instrumentacion y control. Las encuestas se aplicaron por conveniencia a los sujetos de
investigacion a quienes se tiene acceso. Los resultados se clasificaron en los siguientes
campos: segmentacion, potencial de compra, influencia de compra, importancia de ventaja
competitiva, importancia de propuesta de valor y estrategia preferida de ventas. Algunos
resultados eran de esperarse, por ejemplo, en una empresa de tamaio pequefio las compras
las definen mandos altos, como el duefio de la planta; otros resultados sorprendieron, como
el poder tan alto de decision de los niveles técnicos. Un resultado trascendente es que no se
cuenta con una estrategia Unica para este tipo de productos, sino que depende de la
segmentacion. Los resultados se obtuvieron mediante analisis descriptivos y de
confiabilidad. Al final de la investigacion, se aplico un analisis factorial para reducir las
variables de estrategia de ventas, siendo el tinico de los cuatro campos descritos donde fue
viable este analisis. Este estudio no tiene precedentes, los fabricantes de este tipo de
productos realizan estudios a nivel global y no de manera local. El potencial de estudios a
futuro estd en investigar empresas del estado que estan presentes en la zona con una
refineria, cuatro centrales termoeléctricas y una hidroeléctrica; se puede extender a otros
productos de automatizacion como equipos de control de movimiento o los que se utilizan
en industria de manufactura.

(Palabras clave: industria, procesos, instrumentacion, control, automatizacién, mercado,
compra, ventas, estrategia).
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SUMMARY

Automation is one of the most profitable investments. Automation of a process plant is
implemented using instrumentation and control devices and systems that, together, lead to
increase profitability. Manufacturers of these devices and systems are companies that invest
in research and development of technology located in Mexico. Particularly, in the
geographic zone of this investigation, these companies are present, either directly or
through representatives and distributors; for these companies, it is very important to know
the market scope. This investigation pretends to cover this need, particularly for the states
of Queretaro and Guanajuato. This investigation was developed by applying questionnaires
to the subjects of study, who are decision makers about the purchase of instrumentation and
control devices. Questionnaires were applied by convenience to people whom the
investigator has access to. Results have been classified into these areas: segmentation,
potential of purchase, buying influence, importance of competitive advantage, importance
of value proposal and preferred sales strategy. Some results were expected, for example, in
small companies, purchases are defined by high positions. Other results were surprising,
such as the high influence of technicians. A transcendental result is that there is not a
unique strategy for this type of products, but it depends on segmentation. Results were
derived from descriptive and reliability methods and finally a factorial analysis was applied
in order to reduce the variables in the strategy part, the only to which it applies. This study
has no precedents, manufacturers perform studies globally, not locally. Further studies are
about public companies, which are in this zone with one oil refinery, four thermoelectric
power plants and one hydroelectric power plant; likewise, the investigation can be extended
to other automation products, as movement control equipment or products of automation
for manufacturing plants.

(Key words: industry, processes,. instrumentation, control, automation, market, buyers,
sales, strategy).
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1. INTRODUCCION

La industria de proceso es aquella donde se lleva a cabo la transformacion de una sustancia
en otra. Son ejemplos la industria farmacéutica, quimica, petroquimica, petrdleo y gas,
generacion de energia, pulpa y papel, metales y mineria, alimentos y bebidas, agua 'y
tratamiento de agua, principalmente. Los dispositivos de instrumentacion y control
automatizan los procesos industriales modernos para mantener el negocio rentable y
mejoran la calidad del producto, reducen las emisiones al ambiente, minimizan el error
humano y reducen costos de operacion. Estos dispositivos han evolucionado hasta ser ahora
dispositivos que ven reflejados los avances de la tecnologia en muchos campos (Battikha,
2007). El proceso de venta de estos productos se ha vuelto complejo al ir madurando la
funcion de compras en la industria, los compradores estan capacitados en técnicas de ventas
y activamente buscan productos usando las herramientas mas modernas inclusive antes de
que los visite la fuerza de ventas (Kenworthy, 2004). Los fabricantes de este tipo de
equipos, deben contar con la informacion necesaria para desarrollar una estrategia de ventas

efectiva en su region de operacion.

1.1. Antecedentes de la investigacion.

Existen revistas especializadas para la industria de la automatizacion como Control,
Control Engineering, ChemicalProcessing y FoodProcessing, o de organizaciones
internacionales de profesionistas como InTech de la International Society of Automation (o

ISA, por sus siglas en inglés), que realizan encuestas entre los usuarios y fabricantes de
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productos de instrumentacion y control y son una referencia para saber sus preferencias en
cuanto a marcas, fabricantes, tecnologias y variables de proceso. La publicacion mas
reciente con resultados de este tipo pertenece a la revista Control en su edicion de enero de
2018 da a conocer el resultado de la encuesta llamada Reader’s Choice Awards donde
clasifica las preferencias del mercado en 80 categorias de productos de los principales
fabricantes de automatizacion para la industria de proceso a nivel global y en Norteamérica.

(Control staff, 2018).

Los fabricantes de dispositivos de instrumentacion y control en sus estudios de
mercado encuestan a sus clientes actuales y potenciales acerca de los atributos que desean
que los dispositivos presenten y la inversidn en investigacion y desarrollo de nuevos
productos va alineada con los resultados de estas encuestas. Estos resultados son de caracter

confidencial. (Emerson Process Management, 2012).

La busqueda en bases. de datos académicas mostrdé que no se encontr6 alguna

investigacion para este tema o uno similar en el contexto de la investigacion formal.

1.2. Planteamiento del problema.

Los fabricantes de dispositivos de instrumentacion y control, son empresas que aplican la
estrategia de diferenciacion de producto y utilizan términos para referirse a los atributos
que diferencian a los productos de los de sus competidores, por ejemplo USP
(UniqueSelling Point), (Endress+Hauser, 2015). Este tipo de dispositivos son de tecnologia

sofisticada. El proceso de compra de estos dispositivos es complejo, ya que hay multiples
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usuarios ¢ influencias y normalmente forman parte del presupuesto de capital, aunque
algunos dispositivos también son parte del presupuesto de operacion. Son equipos que
soportaran la operacion de la planta y, por tanto, el presupuesto debe ser invertido y
administrado de la mejor manera posible (Martin, 2015). Un elemento mas de este
escenario es que, las empresas expanden sus operaciones en todo el mundo y esperan que
sus proveedores hagan lo mismo por lo que es esencial tener los productos a disposicion,
comprender las condiciones locales y dar un servicio rapido (Stanton, Etzel y Walker,
2007). Existen también empresas locales que también tienen requerimientos de

automatizacion y pertenecen al mercado de la industria de proceso.

Estas empresas de tecnologia operan en todo el mundo ya sea de forma directa o con
empresas representantes o distribuidores y la zona geografica de estudio no es la excepcion,
ya que los principales fabricantes de equipos de automatizacion del mundo estan presentes
en los estados de Querétaro y Guanajuato. Al inicio de sus operaciones aplican el proceso
de ventas casi de forma empirica, sin una estrategia de ventas basada en el conocimiento
del mercado sino mas bien en sus primeros resultados (Emerson Process Management,
2012). Si los fabricantes de estos dispositivos, que son empresas reconocidas y presentes en
todo el mundo, conocieran las preferencias de compra y los criterios de seleccion de
proveedores de automatizacion en cada region en donde se hacen inversiones, podrian
elaborar con mayor certeza su estrategia de venta para este mercado en particular y por

tanto incrementar su participacion de mercado rapida, segura y exitosamente.
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1.3. Justificacion de la investigacion.

El valor de la automatizacion en cuanto a produccion, consumo de energia y consumo de
materiales puede llevarse a términos econdémicos. La aprobacion de proyectos de inversion
en automatizacion esta en manos de personal de finanzas y contabilidad y priorizan sus
decisiones basados en el retorno de la inversion. (Martin, 2015). Las/ inversiones en
automatizacion pueden ir de algunas decenas de miles de dodlares hasta algunos millones de
dolares. En 2014 la inversion extranjera directa en el estado.de Querétaro crecié 16% con
respecto a 2013, siendo de 649.8 mdd, de los cuales 192.1 mdd fueron en la industria
quimica y en Guanajuato de 584.7 mdd (Colin, 2015). Los niveles de inversion en
automatizacién llevan a que los fabricantes de equipos participen en una contienda feroz

por ser seleccionados como el proveedor de equipos de instrumentacion y control.

La aplicacion de una estrategia de venta adecuada es un elemento critico para el éxito
de cualquier negocio. Elegiruna estrategia efectiva requiere el conocimiento de diferentes
estrategias de venta en diferentes entornos y condiciones organizacionales (Shaw, 2012),
como lo son la descripcion del mercado y el comportamiento de compra de los tomadores
de decision-en la region donde la empresa hace negocio. Esta tesis proporcionard estos
elementos de la industria de proceso en los estados de Querétaro y Guanajuato en cuanto a
productos de instrumentacion y control que permita proponer una estrategia de ventas que
posicione como lider indiscutible en este mercado a la empresa que cuente con esta

informacion.
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1.4. Obijetivo de la investigacion.

El objetivo general y los objetivos especificos de esta tesis se listan a continuacion:

1.4.1. Objetivo general.

e Conocer las preferencias de compra y los criterios de seleccidon de proveedores de
automatizacion en el area geografica de interés y, con base en ello, plantear una
estrategia de venta para productos de instrumentacion y control en los estados de

Querétaro y Guanajuato.

1.4.2. Objetivos especificos.

e Describir la segmentacion del mercado de la industria de proceso en cuanto al tipo
de industria, pais de origen, tamafio de empresa y potencial de inversion en

automatizacion en los estados de Querétaro y Guanajuato.

o Identificar el poder de decision de las influencias de compra para productos de
instrumentacidon y control en los distintos tipos de industria, pais de origen y

tamanos de empresa, en los estados de Querétaro y Guanajuato.
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e Investigar sobre la percepcion de valor de lo que los usuarios tomadores de decision
de la industria de proceso de los estados de Querétaro y Guanajuato, consideran que

aportan las empresas que ofrecen productos de instrumentacion y control.

e Conocer el presupuesto ejercido en mantenimiento, reparaciones y operacion (en
adelante MRO) y en proyectos de instrumentacion y control de las plantas de

proceso existentes en los estados de Querétaro y Guanajuato.

e Proponer una estrategia de ventas efectiva para productos de instrumentacion y
control en los estados de Querétaro y Guanajuato acorde con la descripcion del

mercado.

Estos objetivos se resumen en el cuadro siguiente:

Figura 1. Cuadro de objetivos.

Segmentacion F

Influenciasde .
compra segun i — Tipos de industria
el puesto o T —
posicién

d g Tamafo de la empresa
Percepcion de
Ventaja
Competitivay +—
Propuesta de
Valor

~ Puesto/ posicion

Estrategia de ventas:

Difer.encia!:ién /ﬁ

Precios bajos

Nicho de mercado

Relaciones con el cliente /
1 Proyectos

/
~—MRO /

Fuente: Elaboracion propia
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1.5. Preguntas de investigacion y formulacion de hipotesis.

Las preguntas de investigacién empiezan buscando respuestas descriptivas y finalmente
conducirdn a un resultado viable de implementacion de una estrategia exitosa de ventas.

Los cuestionamientos se listan a continuacion:

e ;Cudl es la segmentacion del mercado de la industria de proceso segun el tipo de
industria, pais de origen y tamafio de empresa en los estados de Querétaro y

Guanajuato?

e Cuales son los presupuestos para MRO y el potencial de inversion en proyectos en

la industria de proceso en los estados de Querétaro y Guanajuato??

e ;Quiénes y en qué medida, las distintas influencias de compra, tienen poder de
decision para productos de instrumentacion y control segin los distintos tipos de
industria, pais de origen y tamafios de empresa, en los estados de Querétaro y

Guanajuato?

e /Qué es lo que los usuarios tomadores de decision de la industria de proceso en los
estados de Querétaro y Guanajuato, consideran de valor por parte de las empresas
que ofrecen productos de instrumentaciéon y control? ;Coémo cambia esta percepcion

en cada tipo de industria, pais de origen y tamano de empresa?



Elaboracion de una estrategia de ventas para productos de instrumentacion y control en la industria...

e ;Cuadles son los criterios de compra y de seleccion de proveedores de productos de

instrumentacion y control en la industria de proceso?

Las hipotesis se formulan en el afan de obtener la descripcion real del mercado que

permita establecer una estrategia de ventas efectiva.

Hipotesis planteadas:

1. La mayor parte de la segmentacion del mercado comprende los tipos de industria
quimica y alimentos y bebidas, pais de origen Estados Unidos y tamafios de
empresa grande y mediana.

2. Lamayoria de las empresas invierten menos.de 500,000 usd al afio en MRO.

3. La mayoria de las empresas invierten mas de 1-5 MDD al afio en Proyectos.

4. El usuario final de mandos operativos bajos y medios, tiene la principal influencia
de compra para MRO.

5. La decision de-compra para Proyectos la definen principalmente los puestos de
mandos medios y altos.

6. La mayoria de los tomadores de decision, consideran que el valor de las empresas
que ofrecen productos de instrumentacion y control, estd en los atributos

diferenciadores del producto y la relacion con la fuerza de ventas.
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1.6. Alcances y limitaciones.

El alcance de la presente tesis es describir el mercado de la industria de proceso en cuanto a
la segmentacion, potencial de compra, influencias en el proceso de compra y las
preferencias de compra de productos de instrumentacion y control. Posteriormente, con
base en los resultados, se pretende plantear una estrategia de venta que cubra los

requerimientos de los tomadores de decision de compra de estos productos.

La zona geografica objeto de la investigacion estd confirmada por los estados de
Querétaro y Guanajuato en México debido a que es el territorio cubierto por quien realiza la
presente investigacion y se tiene acceso a las plantas de proceso ubicadas en la zona. Se
excluye de esta tesis la industria de manufactura como por ejemplo la automotriz. También

se excluiran las empresas publicas debido a la complejidad de la organizacion.

1.7. Viabilidad de la investigacion.

Esta investigacion puede realizarse en el territorio definido para la industria definida dentro
de las limitantes indicadas en el punto anterior. Se cuenta con una base de datos en el
sistema de-administracion de relaciones con el cliente (CRM por sus siglas en inglés de
Customer Relationship Management) de la empresa Medicion y Tecnologia Industrial,
lugar de trabajo durante el periodo de investigacion de quien presenta esta tesis. Esta base
de datos contiene los nombres de las plantas, los contactos por planta y su clasificacion por
tipo de industria. Dado la relativa facilidad de acceso a estos contactos, es posible contar

con datos representativos de la industria.
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2. REVISION DE LITERATURA

La busqueda de informacién en bases de datos académicas, fuentes arbitradas,
bibliograficas y especializadas, arroj6 como resultado que la investigacion académica
formal hecha hasta ahora es extensa para definir y aplicar los conceptos de estrategia de
ventas para empresas que ofrecen principalmente productos de consumo. El nimero de
fuentes de informacion se reduce al buscar la aplicacion de estos conceptos al ambito
industrial, donde se producen activos que otras empresas consumen y se refiere a productos
como software o a productos industriales en general. En particular, para la industria de
proceso existe poca investigacion formal, lo cual lleva a la busqueda de fuentes menos
académicas y mas comerciales. La literatura identificada para el tema particular de esta
tesis, mas que ser resultado de una investigacién académica formal, es testimonio de
expertos, publicaciones en revistas especializadas en automatizacion industrial o de

organizaciones de profesionistas o de empresas que sirven o pertenecen a este sector.

Esta revision de literatura incluye fuentes formales como libros, revistas
especializadas y trabajos de investigacion que se han publicado en torno a los conceptos de
estrategia de negocios, herramientas para desarrollar estrategias, el proceso de venta, las
estrategias de penetracion y crecimiento de mercado, los atributos de valor y cémo todo
esto se integra en el marketing industrial, también llamado mercado business-to-business o
B2B como se le llamara en adelante. Estos conceptos sustentan la necesidad y propuesta de

una estrategia de ventas, especificamente, para productos de instrumentacion y control.
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2.1. El marketing de productos de instrumentacién y control en la industria de

procesos.

La automatizacion en la industria de proceso se lleva a cabo utilizando productos de
instrumentacion y control y tiene como objetivo sostener y mejorar la eficiencia 'y
seguridad de las operaciones industriales aunque inicialmente s6lo se buscaba obtener
medicidon y control eficientes. Los objetivos primarios de eficiencia de las empresas son
maximizar la produccién, minimizar el consumo de energia y minimizar el consumo de
materiales, dentro de las restricciones de seguridad, medio ambiente y capacidades de los
activos. Esta es la promesa de la automatizacion. Actualmente las empresas se enfocan mas
en la rentabilidad, definiendo que los objetivos de eficiencia son maximizar la produccion y
minimizar el consumo de energia y de materias primas. Las mejoras en estos tres
componentes del modelo de eficiencia son el objetivo de los proyectos de automatizacion.
(Martin, 2015). La automatizaciéon es la opcion cuando una compafia quiere reducir sus

costos buscando a la vez una ventaja competitiva en su mercado.

Los fabricantes de equipos de instrumentacién y control invierten gran parte de su
utilidad en investigacion y desarrollo de nuevas tecnologias con el fin de ser competitivos
en el mercado mejorando las especificaciones técnicas y dando nuevas funcionalidades que
diferencien sus equipos de los de su competencia. Theilen (2011) establece que la inversion
en investigacion y desarrollo se vuelve excesiva cuando la competencia se vuelve intensa y
que los grados de diferenciacion de producto obedecen a cambios en la presion competitiva
del mercado. Al respecto de la inversiéon en investigacion y desarrollo, Bond (2005)

menciona que existe una situacion que en otros mercados ha llevado a una guerra comercial
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con un recorte en el retorno de la inversion no justo sino realmente apretado mientras que el
creciente presupuesto para investigacion y desarrollo entregan cada vez mas una ventaja

competitiva marginal y de corta duracién.

Ademas Bond (2005) afirma que, en su experiencia, antes los vendedores de productos
de automatizacion solo vendian instrumentos y sistemas de control, hoy en dia este tipo de
industria ha sufrido un proceso de comoditizacion (es decir, se percibe cada vez menos
diferenciacion entre productos de diversos fabricantes), que ha llevado a estos vendedores a
obtener utilidades de otras areas de interés, siendo ahora dificil ver la diferenciacion que
hay entre los distintos competidores e identificar dreas de ventaja competitiva genuina y, lo
mas importante, hacer dinero en serio. Esta perspectiva de ver a la automatizacién como
commodities, explica Martin (2015), se debe a que muchas veces los proyectos no perciben
su valor incremental o bien, éste es invisible para la administracion en todos sus niveles y
su efecto se reduce al ciclo de vida de los dispositivos, donde los competidores son
seleccionados simplemente por ofrecer el precio mas bajo. Esto se da sobre todo en
proyectos de automatizacion de actualizacidon de instrumentos o sistemas de control, mas

que en proyectos de plantas nuevas, o crecimientos.

El tema de esta tesis estd enfocado a estrategia de ventas de un producto
tecnoloégicamente avanzado dentro del mercado industrial donde los volimenes de
inversion son altos y los beneficios atin mas. La falta de una estrategia de venta es, si no

negligente, si impensable.
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2.2. Laestrategia de negocios

La palabra estrategia tiene su origen en el ambito militar, segiin la Real Academia
Espafiola, su significado es: dirigir las operaciones militares (Real Academia Espafiola,
2017). Este significado presupone ir a la batalla y obtener la victoria, si lo llevamosa los
negocios, se infiere que la estrategia esta relacionada con la competencia y la victoria en el
campo de la preferencia de los clientes (Gémez, 2017). Algunos de los autores revisados
llevan este concepto al ambito de los negocios aplicandolo al proceso de planeacion
estratégica, con lo que adquiere ahora un sentido de. andlisis, definiciéon de objetivos y

acciones que lleven a lograrlos.

Contreras (2013) publica que la estrategia se basa en la sostenibilidad y el
direccionamiento, que una estrategia no es perdurable y que la competencia hara su trabajo
y descubrird lo que estd haciendo la empresa. Hacia dentro, el inicio de una nueva
estrategia seguramente generard resistencia dentro de la organizacion y se debe tener en
cuenta la capacidad de la organizacion para transformarse y adoptar las iniciativas

estratégicas en el menor tiempo posible.

Gomez (2017) habla de que las propuestas que inician un plan estratégico deben
generar un pensamiento colectivo, nacen de la discusion, el debate y el analisis, que son
actividades internas de la empresa, para llevarlas a lograr un resultado hacia afuera, de tal

manera que conduzcan a la satisfaccion de una necesidad concreta del cliente.
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Porter (1982) claramente establece la estrategia con fines competitivos, que tiene
como esencia relacionar a una empresa con su medio ambiente, refiriéndose a un ambiente
lleno de competidores, dinamicamente cambiante, del cual las empresas deben salir
triunfantes fortaleciendo su posicion en el mercado. El andlisis competitivo y los resultados
impactaran las finanzas corporativas, la comercializacion y a varios niveles de la

organizacion.

2.2.1. Estrategias genéricas.

Sin duda, el autor de referencia en cuanto a estrategias genéricas es Porter. En su obra
Estrategia Competitiva (Porter, 1982), identifica tres estrategias genéricas para crear una
posicion defendible y sobresalir por encima de los competidores en el sector industrial.

Estas estrategias son:

1. Liderazgo general en costos.
Requiere ~capacidad para producir grandes volumenes logrando asi ofrecer
productos a precios bajos, por lo tanto, los rendimientos son mayores al promedio a
pesar de la intensa competencia, proveedores poderosos y posibles sustitutos. Un
requisito es que requiere contar con una alta participaciéon de mercado y facil acceso

a las materias primas.
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2. Diferenciacion.
Se refiere a diferenciacion del producto, para que éste sea percibido como unico, el
método de inversion en tecnologia es el aplicado a los productos objeto de esta tesis.
Los costos no se ignoran, simplemente no son el foco de la estrategia. La obtencion
de utilidades por encima del promedio se basa en la lealtad de los clientes hacia la
marca, da poder al proveedor y mitiga el poder del comprador. Los clientes
reconocen la superioridad de la empresa pero no todos estan dispuestos a pagar los
precios elevados de un producto diferenciado. En la estrategia de diferenciacion, las
empresas seleccionan uno o mas atributos que la mayoria de los compradores en la
industria perciben como importantes y es recompensado por ser Uinico a un precio
premium. Menciona también que la diferenciacion se puede basar en el producto, en

el sistema de entregas, en el marketing, entre otros factores.

3. Enfoque o alta segmentacion.
Consiste en enfocarse a un tipo de perfil de clientes o mercado en particular. Las
utilidades superiores se obtienen al servir a un objetivo en particular con mayor
efectividad. que quienes lo hacen de forma mas general. Esta estrategia puede
facilmente convertirse en alguna de las dos anteriores dentro del segmento al que

elige servir.

Hoy en dia estas estrategias genéricas siguen siendo la base para el desarrollo de
nuevas estrategias; aunque también han sido enfrentadas, como el trabajo de Miller (1992),
donde explica como el adoptar solamente estrategias genéricas puede dafiar la

competitividad de la empresa y que un peligro es que los competidores pueden facilmente
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imitar la estrategia. Una recomendacion es entonces aplicar estrategias mezcladas

(Shakhshir, 2014).
2.2.2. Estrategias de crecimiento.

Hablar de estrategia, lleva como objetivo el crecimiento del volumen de ventas que Illeven a
una utilidad sostenible. Chernev (2012) establece que el crecimiento en ventas se obtiene
adquiriendo nuevos clientes aumentando la preferencia o adopcion de los clientes, o bien,
aumentar las ventas a los clientes existentes aumentando el tipo y numero de productos que

se les ofrecen.

Las estrategias de crecimiento tienen su base en la matriz de Ansoff que relaciona
producto y mercado, fue creada por el estratega Igor Ansoff en el afio 1957. Espinosa

(2015) explica la matriz de manera muy concisa, lo cual se expone a continuacion:

Figura 2. Matriz de Ansoff.

PRODUCTOS

DESARROLLO DE
NUEVOS PRODUCTOS

ROLLO DE :
Esgﬁgs MERCADOS DIVERSIFICACION

2]
o
(]
<
o
14
w
=

Fuente: Blog de Roberto Espinosa (Espinosa, 2015).
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Esta matriz cruza productos y mercados, actuales y nuevos y, para cada caso, se

enuncia una estrategia de crecimiento. Las cuatro estrategias que se definen son:

Penetracion de mercados. Tiende a aumentar el consumo de los clientes existentes.
El riesgo en menor porque se opera con productos ya conocidos en mercados
conocidos.

Desarrollo de nuevos productos. La intencion es crecer desarrollando nuevos
productos o modificando los actuales, para cubrir las nuevas necesidades de los
clientes actuales.

Desarrollo de nuevos mercados. Plantea alcanzar nuevos mercados, ya sea
geograficos, otros segmentos u otros canales de distribucion con los productos
existentes.

Diversificacion. Es una estrategia de alto riesgo, pero serd exitosa si se elige
correctamente el tipo de negocio, es decir, la relacion producto-mercado (Proctor,
2005). Toda empresa debe agotar las opciones de crecimiento antes de abordar una

estrategia de diversificacion.

Estas -estrategias de crecimiento que relacionan el producto con el mercado,

representan una vision de gran cuadro. Si se desea ir hacia el detalle, se requiere del

conocimiento de estrategias que incluyan la relacion de producto con el mercado con los

clientes, estas son las estrategias de posicionamiento. Hablar de posicionamiento se refiere

principalmente al producto, la marca, la empresa, las operaciones, es decir, aquello que la

empresa hace.
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Shakhshir (2014) compila la teoria de las estrategias de posicionamiento, resaltando
principalmente las aportaciones de Kotler, Treace y Wiersema, entre otros autores. Kotler
(1999) propone estrategias de posicionamiento basados en los atributos del producto, en los
beneficios que satisface, en la utilizacion del producto, en la actividad con la ‘que el
producto se relaciona, en la personalidad de quien lo usa, en el lugar de origen, en otras
marcas, en la competencia, y en la posicion del producto de acuerdo con el usuario. Treace
y Wiersema (1993) definen tres disciplinas de valor, que son excelencia operacional,
liderazgo de producto y relaciones fuertes entre el cliente.y la empresa. La excelencia
operacional se refiere a satisfacer a clientes que buscan facilidad en la compra, no
necesariamente buscan el producto mas novedoso. La disciplina liderazgo de producto
ofrece productos innovadores de alta tecnologia. Relaciones cliente-empresa busca una
relacion de largo plazo con el cliente, requiriendo flexibilidad, disponibilidad y excelente

servicio post-venta.

2.2.3. Estrategias de ventas.

Las estrategias de ventas se disefian para alcanzar los objetivos de ventas. Las estrategias de
producto y-sus atributos soportaran la elaboracion de la estrategia de ventas para los
productos objeto del presente estudio. Normalmente se cree que un producto es algo
tangible, sin embargo un producto es todo lo que se ofrece en un mercado, incluyendo
bienes fisicos, servicios, experiencias, eventos, personas, lugares, propiedades,

organizaciones, informacion e ideas. Los bienes industriales como los objeto de esta tesis
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son llamados bienes de capital porque facilitan la manufactura del producto terminado

(Kotler y Keller, 2012).

Las estrategias de venta de productos invariablemente involucrardn la estrategia
genérica de diferenciacion de sus atributos. Segun lo escrito por Porter (1985), el concepto
de diferenciacion a veces tiene un significado estrecho, lo real es que la diferenciacion
viene de cualquier parte dentro de la cadena de valor, no solamente del producto fisico o de
las practicas de mercadotecnia. La diferenciacion es muy cara, requiere una fuerza de
ventas muy calificada, uso de mas materiales o materiales mas costosos y se corre el riesgo
de incurrir en costos deliberadamente. Kotler y Keller (2012) enuncian que los productos
pueden ser diferenciados con base en su forma, caracteristicas, personalizacion, calidad de
resultados, calidad de ajuste, durabilidad, fiabilidad, posibilidad de reparacion, estilo y
disefio, asi como en dimensiones de servicio tales como la facilidad de la transaccion

comercial, entrega, instalacion, capacitacion a clientes, mantenimiento y reparacion.

Una de las estrategias que las empresas que ofrecen instrumentacion y control
desarrollan con sus tecnologias, es la diferenciacion del tipo horizontal, esto es que en su
linea de productos, algunos ofrecen algunas caracteristicas mientras que otras no y la
eleccion no-es un asunto de calidad sino de la cantidad de atributos que poseen para ser
compatibles con las caracteristicas del proceso. Esta creacion de valor superior permite a la
empresa dominar su mercado e incrementar utilidad (Makadok y Ross, 2009). Sin embargo,
Bond considera que esta expansion horizontal no es la Uinica opcidn para los vendedores de

automatizacion que buscan generar grandes retornos de inversion a partir de la inversion
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inicial de sus clientes sino que la integracion con sistemas de tecnologias de informacion

esta ofreciendo las bases para la implementacion de sistemas de administracion de activos.

La decision de las empresas de la industria de proceso acerca de qué proveedor o
fabricante suministrard estos dispositivos es un proceso complejo, en el cual se reconocen
cuatro influencias de compra: el coach, el usuario final, el comprador técnico 'y el
comprador econémico (Miller y Heiman, 1997). El coach es la persona que facilita la
relacion, promocion y trabajo del vendedor con el resto de las influencias de compra, su
principal beneficio es contar con productos y equipos que le-permitan reducir sus tiempos,
mostrar su experiencia en el uso de los mismos y reducir el nimero de imprevistos que lo
hacen ir a la planta en la madrugada o fines de semana, su beneficio no es econémico. El
usuario final es quien padecerd las consecuencias, buenas y malas, de la eleccion de
compra. El comprador técnico es la persona que lleva a cabo el proceso de compra, puede o
no ser la persona en el puesto de comprador y se encarga de revisar las clausulas
comerciales del acuerdo comercial que se celebrard con el proveedor de equipos. El
comprador econdmico es el que tiene derecho de veto, es quien en un instante que no esté
de acuerdo con alguna condiciéon o especificacion, virard la decision completa aun por
encima de las otras tres figuras de influencia. Estas cuatro figuras pueden o no, ser la
misma persona y requerira un tratamiento mas tactico que estratégico, ya que cada una de
estas influencias son personas con intereses y motivaciones que aplicaran sus criterios en la
seleccion de la marca o empresa que suministrard los productos de instrumentacion y

control.
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Una caracteristica relevante de los mercados industriales, explica Rangan (1994), es
que, la toma de decision es muy compleja y puede involucrar muchos departamentos de la
organizacion o hasta la aprobacion de la alta direccion. La complejidad de la decision

aumenta el tiempo, costo y experiencia de las compaiias que venden.

Segun Homburg y Kuester (2001), la literatura académica esta cada vez dando mas
importancia a la relacién proveedor-comprador, a tal grado de que las compafias que
logran establecer una administracién de sus proveedores como una competencia clave,
pueden contar con una ventaja competitiva. La calidad de la relacion incluye confianza,
compromiso y satisfaccion (Dionysis, S. Katsikeas, Spyropoulou, y Salehi-Sangari, 2008) y

definird en gran medida la eleccion del proveedor.

Hoy en dia, los compradores industriales no se impresionan por el mejor producto o
por el menor precio que puedan conseguir sino que las decisiones de compra estan mas bien
guiadas por un andlisis cuidadoso de los beneficios que obtendran a cambio de los costos en
los que incurriran para adquirir algin producto (Mazumdar, 1993). Las empresas explotan
su ventaja competitiva para crear un valor econdmico superior al de sus rivales, esta
creacion de valor superior permite a la empresa dominar el mercado y verse beneficiado a

costa de sus competidores (Makadok y Ross, 2009).

2.3. Herramientas para desarrollar estrategias de ventas.

Las herramientas localizadas respecto a este tema, mencionan algunas herramientas del

marketing clasico que solo cubren una parte del desarrollo de la estrategia de ventas de la



Elaboracion de una estrategia de ventas para productos de instrumentacion y control en la industria... 22

empresa. Sobresalen las metodologias enunciadas a continuacidon, que integran estas

herramientas con el enfoque de desarrollar las estrategias de ventas.

Gomez (2017) propone un ciclo de tres pasos para desarrollar una estrategia. Estos
pasos son: obtener el diagnoéstico interno y externo de la empresa, analizar las alternativas
estratégicas y finalmente hacer la implementacion. Puesto que se trata de un ciclo, un
resultado de la implementacion sera el nuevo diagndstico del estado interno y externo de la
empresa. Las herramientas mas documentadas para el analisis de la situacion actual son el
analisis FODA y el modelo de las cinc fuerzas de Porter, permiten descubrir los problemas
y oportunidades internos y externos. El analisis de las alternativas estratégicas se hara
segun criterios, considerando su consistencia ética y los aprendizajes que dejaran. Una vez
que se han tomado las decisiones de estrategia, sobrevendran otras decisiones, planes,
objetivos, proyectos y cambios en la estructura y en la organizacion. La estrategia va a
reconfigurar la realidad de la empresa en el largo plazo. Es muy importante tener una
metodologia durante el desarrollo de la planeacion estratégica y considerar sus alternativas
y consecuencias para no hacer cierto eso de mucho Power Point y poca reflexion

estratégica, afirma el autor.

La Escuela Europea de Management (2018) propone estas siete etapas para elaborar
las estrategias de ventas:
e Andlisis de la situacion. Consiste en definir el escenario en el que opera la empresa.

e Definicion de objetivos. Prevision de crecimiento y presupuesto para lograrlo.
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e Elaboracion de lineas estratégicas. Evaluar estrategias genéricas, de producto, de
mercado, etc.

e Establecer los canales de ventas. Incluye todo promocion y distribucion.

e Concretar las acciones de ventas. Establecer iniciativas especificas.

e Asignar presupuesto. Contar con recursos €conomicos.

e Analizar y corregir. Como todo plan estratégico, se evaluan los resultados obtenidos

con el fin de corregir posibles desviaciones.

La propia matriz de Ansoff sigue siendo una guia para definir la direccion de las
empresas que buscan crecimiento. Una vez identificado_en cuadrante en el que la empresa
se encuentra, ain no se define el plan estratégico sino solo la direccion que la empresa
debera tomar. Se debera hacer un andlisis posterior de las limitaciones, oportunidades e
implicaciones de cada accion que conforme la estrategia, porque la matriz de Ansoff no

resuelve la manera en que se alcanzara dicha estrategia (Richardson y Evans, 2007).

El tema y objetivo. de la tesis aqui presentada, son idoneos para tomar como base la
matriz de Ansoff] ya que en el desarrollo de la investigacion se considera el marco muestral
de clientes existentes y los productos de instrumentacion y control son, aunque
diferenciados, existentes. Por lo tanto, la estrategia que guiard los resultados de esta tesis

serd la de penetracion de mercado.
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2.4. La percepcién de valor en el marketing industrial

En primer lugar, es importante tomar algunas definiciones de marketing industrial o B2B.
Corey (1991) lo define como “el marketing de bienes y servicios a empresas comerciales,
gobierno y otras instituciones sin fines de lucro, para uso en los bienes y servicios que
ellos, a su vez, producen para revender a otros clientes industriales”. Csikosova y Culkova
(2012) lo explican como el marketing de bienes y servicios requeridos por empresas del
ambiente industrial y dentro del cual, los productos que se compran se vuelven parte del

producto final o se agregan a los equipos con que se produce.

Las caracteristicas del marketing industrial de acuerdo con Jauregui. (2001) son:

e Numero reducido de clientes: los productos van dirigidos a un sector pequefio,
comparado con el mercado de consumo

e Mayor importancia del cliente: los compradores son profesionales especializados,
exigentes y con alto poder de negociacion

e Las necesidades son especificas: las soluciones seran a la medida.

e Es importante el valor que puede ofrecer el producto industrial en términos de
productividad, ahorro, facilidad técnica etc.

e Los productos industriales requieren mayor apoyo post-venta como apoyo técnico,

capacitacion, monitoreo y documentacion técnica.
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El valor que la automatizacién puede entregar, de acuerdo a Martin (2015), varia en
los diferentes grupos de una organizacion, Ingenieria de proyectos encuentra valor en
aquella propuesta que permita iniciar operaciones dentro de tiempo y presupuesto.
Ingenieria de planta busca mantener la operacion de la planta operando eficientemente en el
largo plazo. Operacion quiere obtener los niveles de produccion altos. Mantenimiento de
planta tiene como objetivo maximizar la disponibilidad de los activos con dispositivos que
requieren poco mantenimiento. La gerencia mide los resultados en términos del ROI. La
situacion actual es que estos beneficios no son medidos después de la implementacion de la
automatizacion, provocando que las inversiones de capital se destinen a otros proyectos,

cuando la automatizacion es la mejor inversion financiera que una compaiiia puede hacer.

El valor percibido por un cliente, segin Lapierre (2000), es la diferencia entre los
beneficios y los sacrificios percibidos por ellos en términos de sus expectativas,
necesidades y deseos y establece los sacrificios como los costos monetarios y no
monetarios que el cliente invierte para completar una transacciébn o para mantener una
relacion con un proveedor. Los sacrificios no monetarios los define como el tiempo,
esfuerzo o energia que el cliente invierte para obtener los productos o servicios o para
establecer una relacion con el proveedor, de tal suerte que algunos clientes cuentan mas el

tiempo que-el dinero como su activo mas valioso.

Lapierre (2000) sefiala los 13 elementos del valor percibido por el cliente en un

contexto industrial (p. 25):



Elaboracion de una estrategia de ventas para productos de instrumentacion y control en la industria...

Tabla 1.
Elementos del valor percibido por el cliente en un contexto industrial (Lapierre,

2000).

ELEMENTO DE VALOR ELEMENTO DE
MARKETING

Soluciones alternas Relacionado con el producto

Calidad del producto

Personalizacion del producto

Responsabilidad Relacionado con el servicio
Flexibilidad
Confiabilidad

Competencia técnica

Imagen del proveedor Se refiere a la relacion

Confianza

Proveedor solidario con los clientes

Fuente: Lapierre (2000, p.125)

Y los elementos siguientes son identificados por Lapierre como sacrificios:

Tabla 2.

Sacrificios en un contexto industrial (Lapierre, 2000).

SACRIFICIO ELEMENTO DE MARKETING
Precio Relacionado con el producto y el servicio
Tiempo/Esfuerzo/Energia Se refiere a la relacion

Conlflicto

Fuente: Lapierre (2000, p.125)
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Los resultados de la investigacion de Lapierre indican que la propuesta de valor

implica mucho mas que la relacion calidad-precio del producto.

El marketing de relaciones se ha investigado extensamente como un medio para
retener a los clientes, es decir, de aumentar las ventas a los clientes existentes. Flint,
Woodruff y Fisher Gardial (1997) sostienen que aquellos proveedores que desarrollan
relaciones fuertes con sus clientes en el largo plazo y que logran que sus clientes
permanezcan con ellos aun cuando hay oportunidad de ir con alguien mds, poseen una
ventaja competitiva Uinica sobre su competencia, pueden ver oportunidades antes que otros
proveedores y reducen costos al conservar los clientes en lugar de ir a desarrollar otros
nuevos. Argumentan que implementar esta estrategia requiere de conocer qué es lo que los
clientes consideran de valor, la satisfaccién con las habilidades del proveedor para entregar
ese valor y como su percepcion de valor estd cambiando y que el no contar con este

conocimiento hace que la practica actual sea débil.

Uno de los objetivos de la presente investigacion es traer a la luz los aspectos que las
empresas de la industria de proceso consideran de valor por parte de las empresas que les

ofrecen equipos de automatizacion.
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3. METODOLOGIA

3.1. Marco contextual.

Se obtuvo el panorama de la actividad econdmica en la zona Bajio, que comprende los
estados de Querétaro y Guanajuato. Los datos que fueron encontrados sustentaron que
Querétaro es una de las ciudades mexicanas de mayor crecimiento industrial sostenido.
Cuenta con 45 parques industriales (Secretaria de Desarrollo Sustentable del Estado de
Querétaro, 2017), de los cuales el 42.2% se encuentran ubicados en el Municipio de El
Marqués, 24.5 en Querétaro, 11.1% en Coldén, 8.9% en Corregidora y San Juan del Rio
cada uno y 2.2% entre Cadereyta y Huimilpan. El-anuario econémico mas reciente
publicado por la SEDESU en Querétaro, informa que el 42.5% de la produccion
manufacturera fue generada por industria de proceso, siendo la industria alimentaria el
15.6%, industria quimica 10.8%, industria de pulpa y papel con el 8.4%, industria de bebida
y tabaco 5% e industria minera de minerales no metalicos 2.7%. La inversion extranjera
directa fue de 750 (se abreviara como mdd en adelante). Desde 1994 el crecimiento
promedio anual del Producto Interno Bruto (PIB) del estado ha sido de mas de 5% y en el
estado instalaron mas de 100 empresas nuevas desde 2010, destacando los sectores
automotriz, ‘aeronautico, alimentos y tecnologias de la informacion (Secretaria de

Desarrollo Sustentable. Gobierno del Estado de Querétaro, 2015).

Los datos para el estado de Guanajuato advierten que la economia de Guanajuato es la
sexta a nivel nacional, con un valor superior a los 43 mil 200 millones de dolares. Su

localizacién permite a las empresas tener acceso a 80 por ciento del mercado mexicano, 70
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por ciento de establecimientos industriales, 70 por ciento del comercio internacional, 70 por
ciento de las exportaciones y 60 por ciento de la poblaciéon del pais. En el estado existen 24
desarrollos para la instalacién de empresas: 9 parques industriales, 3 ciudades industriales y
13 zonas industriales, entre las que destacan: Guanajuato Puerto Interior (GPI) en Silao,
Parque Tecno Industrial Castro del Rio en Irapuato, Parque Opcion en San José Iturbide,
Las Colinas en Silao, Guanajuato Centro Industrial en Irapuato y Parque Amistad en
Apaseo el Grande. (Secretaria de desarrollo econdémico sustentable = Atraccion de

Inversiones, 2018).

Infomacién adicional trajo a la luz los datos de que la industria manufacturera,
clasificada asi por la Secretaria de economia, es el sector de mayor inversion directa
extranjera en México. En 2017 el que la inversién extranjera directa registrada fue de
29,695 mdd, 996.7 mdd fueron captads por el Estado de Querétaro y 1,511 mdd por el
Estado de Guanajuato (Comisiéon Nacional de Inversiones Extranjeras, 2017) y en el
periodo comprendido entre enero y junio de 2018, la inversion extranjera directa llegd a
17,842 mdd, cifra 14% mayor que el mismo periodo de 2017, llegando 666.4 mdd a
Querétaro y 884.8-a Guanajuato (Comision Nacional de Inversiones Extranjeras, 2018). De
los sectores que invierten en México, el sector manufacturero constituye el 45.3% de la
inversion total y de éste 45.3%, el 6.2% lo aportan las industrias de proceso (Comision

Nacional de Inversiones Extranjeras, 2017).

La zona geografica de interés registrd6 una fuerte inversion en plantas nuevas de
compaiiias globales de la industria de proceso, siendo en los tltimos afios plantas completas

de Nestlé Purina, invirtiendo 220 mdd en 2014 (Nestlé, 2014), BDF, invirtiendo 130 mdd
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en 2014 (Cantera, 2014), Ferrero Rocher, invirtiendo 200 mdd en 2013 (Notimex, 2013),
MARS chocolate invirtiendo 160 mdd en 2014(Notimex, 2014), Bunge instal6 una planta
de aceites en 2013 (EndressHauser México, S.A. de C.V., 2015), Kimberly Clark instalo
una planta nueva de tissue en 2011 (Emerson Process Management, 2011), Grupo
Empresarial Transforma invirtio 10 mdd en 2011 (Becerril, 2011) y Daltile invirtio 111
mdd en 2012(Jiménez, 2012), por mencionar las mas sobresalientes. Los volumenes de
venta de productos de instrumentacion y control en los proyectos de inversiéon mencionados
en este apartado fueron clasificados como informacién confidencial y no fueron

proporcionados por las empresas participantes en la automatizacion de las mismas.

En lo particular, se investigd la empresa Endress+Hauser, uno de los fabricantes de
productos de instrumentacion y control més importantes en el mundo. Los datos obtenidos
revelaron que esta empresa ofrece soporte a sus clientes en todo el mundo con una amplia
gama de instrumentos, servicios y soluciones de automatizacidn en procesos
industriales. Es una compafia que provee soluciones de proceso de caudal, nivel, presion,
analitica, temperatura, registro y comunicaciones digitales para la optimizacion de procesos
en términos de eficiencia energética, seguridad e impacto medioambiental. Sus clientes
pertenecen .a una gran variedad de industrias, entre ellas la quimica, petroquimica,
alimentos 'y bebidas, petréleo y gas, aguas y aguas residuales, energia, cosmética y
farmacéutica. El volumen de ventas publicado en 2015 fue de 2,000 millones de euros,
cuenta con mas de 12,000 empleados en todo el mundo, sus inversiones anuales continuas
son del orden de 126 millones de euros y posee 6,000 patentes y solicitud de patentes.
Endresst+Hauser México comenzo a operar de manera oficial en 1999, con una plantilla de

115 empleados directos con oficinas directas y representantes en todo el territorio nacional
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(EndresstHauser, 2015). En la regién Bajio, la empresa representante Medicion y
Tecnologia Industrial, S.A. de C.V., se estableci6 a inicios del afio 2006 en la ciudad de
Querétaro como representante exclusivo de EndresstHauser en la zona. En los afios
posteriores la empresa adquirid la distribucion en México de otras marcas reconocidas a
nivel mundial, para complementar la gama de productos de Endress+Hauser, y para atender
los requerimientos del creciente nimero de clientes. (Medicion y Tecnologia Industrial, S.

A.de C.V.,2014).

Se encontr6é que la promocion de estos productos se basa en la venta personal, la cual,
aunque es el método de promocion mas costoso es también el mdas efectivo cuando el
mercado esta concentrado geograficamente y cuando el producto tiene un costo elevado por
unidad, es muy técnico y debe ser adaptado a la aplicacion del cliente. La venta personal es
realizada por ingenieros de ventas, en donde se destaca la capacidad del vendedor para
explicar los beneficios del producto al cliente y los productos son articulos tecnologicos
complejos (Stanton, Etzel, y Walker, 2007) por lo tanto,la capacitacion en producto es
fundamental. La capacitacion a la fuerza de ventas incluye cursos formales con validez
oficial ante la secretaria del trabajo y prevision social, cursos internos, conferencias de
especialistas de producto o proceso, presentaciones remotas via internet, cursos en linea,
cursos en centros de produccion de los dispositivos yjuntas de ventas.Ademas de la
capacitacion en producto y proceso, los vendedores reciben capacitacion de ventas con
cursos como la venta estratégica, la venta tactica, finanzas para no financieros, negociacion,
formacion de instructores y ética (Emerson Process Management, 2012). Otras formas de
promocion son la publicacion de articulos y anuncios en revistas especializadas. En cuanto

a producto, un atributo que se utiliza para ofrecer mayores beneficios al cliente es la
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extension de la garantia o equipos a prueba por tiempo determinado (Endresst+Hauser,

2015).

3.2. Metodologia.

3.2.1. Sujetos de investigacion.

La presente investigacion utilizo los datos recabados de los tomadores de decision acerca
de los proveedores seleccionados para suministrar productos y soluciones de
instrumentacion y control en las plantas de proceso de los estados de Querétaro y
Guanajuato. Fueron incluidos usuarios finales como instrumentistas, supervisores y
proyectistas; decisores de la parte técnica como jefes de area, gerentes de mantenimiento,
ingenieria y proyectos; decisores de la parte economica como compradores, analistas de
finanzas, gerentes de proyectos y gerentes de planta y, finalmente decisores de la parte

estratégica de posiciones gerenciales.

3.2.2. Disefio de la investigacion.

Este trabajo de investigacion fue de tipo concluyente, en el cual se planted probar las
hipétesis planteadas y, en base a ello, obtener la descripcion del mercado que permita tomar
decisiones en cuanto a la estrategia de ventas a seguir. Esta investigacion concluyente
comprendid un proceso sistematico y objetivo a través del cual se tomd una muestra del
mercado objetivo y se midieron sus respuestas, utilizando una técnica estructurada de

recoleccion de datos. Estos datos fueron procesados aplicando métodos estadisticos
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(Kinnear y Taylor, 2000), con el fin de obtener la descripcion del mercado objeto de esta
tesis. La investigacion asi, obtuvo como resultado, datos cuantitativos.La parte inicial de la
investigacion fue del tipo descriptiva transversal simplecon el fin de obtener precisamente,
la descripcion del mercado, para el cual se plante6 una estrategia de ventas genérica y una
de crecimiento. Para ello, se requiri6 tener un conocimiento previo del objeto de estudio, el
cual es la industria de proceso en los estados de Querétaro y Guanajuato. El estudio fue de
tipo transversal simple, lo cual implicd obtener los datos una sola vez de la muestra
seleccionada (Malhotra, 2008) y se aplico la técnica de encuesta personal del tipo entrevista
ejecutiva, donde el sujeto de estudio respondia un cuestionario en su lugar y horario de

trabajo a través de la fuerza de ventas que visita a los usuarios en sus centros de trabajo

(McDaniel y Gates, 1991).

3.2.3. Elementos para el disefio de la investigacion.

Tabla 3.

Planteamiento de variables y escalas basada en los objetivos e hipétesis.

OBJETIVO PREGUNTA DE VARIABLES | HIPOTESIS | ESCALA DE
INVESTIGACION MEDICION
Describir la (Cual es la Segmentacion La mayor 1. Farmacéutica
segmentacion segmentacion del por tipo de parte de la 2. Quimica
del mercado de | mercado de la industria segmentacion | 3. Petroleo y gas
la industria de industria de proceso del mercado 4. Energia
proceso en segun el tipo de comprende los | 5. Pulpay papel
cuanto al tipo de | industria, pais de tipos de 6. Metales y
industria, pais origen y tamafio de industria mineria
de origen, empresa en los estados quimica 'y 7. Alimentos y
tamario de de Querétaro y alimentos y bebidas
empresa y Guanajuato? bebidas 8. Aguay
potencial de tratamiento de
inversion en agua
automatizacion 9. Otra
en los estados de
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Tabla 3 (continuacion)
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Querétaro y

Guanajuato
Segmentacion La mayor 1. México
por pais de parte de la 2. Estados Unidos
origen segmentacion | 3. Canada
del mercado 4. Brasil
comprende 5. Alemania
empresas 6. Suiza
cuyo pais de 7. Francia
origen es 8. Espafia
Estados 9. Otro
Unidos
Segmentacion La mayor 1. Micro
por tamaifio de parte de la 2. Pequefia
empresa segmentacion | 3. Mediana
del mercado 4. Grande
comprende
empresas del
tipo grande o
mediana
Conocer el (Cuales son los Segmentacion La mayoriade | 1. De 0-500,000
presupuesto presupuestos para de acuerdo con | las empresas usd al afio
ejercido en MRO y el potencial de| la inversion en invierten 2. De 500,001 usd
mantenimiento, | inversion en proyectos | automatizacion | menos de a 1 MDD al afio
reparaciones y en la industria de 500,000 usdal | 3.De 1 a5 MDD
operacion (en proceso en los-estados afno en MRO al afno
adelante MRO) | de Querétaroy 4. Mas de 5 MDD
y en proyectos Guanajuato? al afio
de
instrumentacion
y control de las La mayoriade | 1. De 0-1 MDD
plantas de las empresas usd al afio
proceso invierten mas | 2.De 1 a5 MDD
existentes en los de 1 MDD al al afio
estados. de aflo en 3.De 5a 10 MDD
Querétaro y Proyectos al afno
Guanajuato 4. Mas de 10
MDD al afio
Identificar el (Quiénes y en qué Decision de El usuario 1. Los puestos de
poder de medida, las distintas compra final de los usuarios
decision de las influencias de compra, mandos finales como
influencias de tienen poder de operativos instrumentistas,
compra para decision para bajos y jefes de area 'y

productos de
instrumentacion

productos de
instrumentacion y

medios, tiene
la principal

Gerentes del
area
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Tabla 3 (continuacion)
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y control en los
distintos tipos
de industria,
pais de origen y
tamarios de
empresa, en los
estados de
Querétaro y
Guanajuato

control segun los
distintos tipos de
industria, pais de
origen y tamafios de
empresa, en los
estados de Querétaro y
Guanajuato?

influencia de
compra para
MRO.

La decision de
compra para
Proyectos la
definen
principalmen-
te los puestos
de mandos
medios y
altos.

2. Los puestos
medios y altos
como gerentes
de la planta,
Directores

3. Personal
técnico
especializado
como
metr6logos,
especialistas,
asesores
externos.

4. Departamentos
que no
necesariamente
estan en sitio
como ingenieria
corporativa,
estandares
aprobados,
direccion
técnica.

Investigar sobre
la percepcion de
valor de lo que
los usuarios
tomadores de
decision de la
industria de
proceso de los
estados de
Querétaro y
Guanajuato,
consideran que
aportan las
empresas que
ofrecen
productos de
instrumentacion
y control

(Qué es lo que los
usuarios tomadores de
decision de la
industria de proceso
en los estados de
Querétaro y
Guanajuato,
consideran de valor
por parte de las
empresas que ofrecen
productos de
instrumentacion y
control? ;Como
cambia esta
percepcion en cada
tipo de industria, pais
de origen y tamafio de
empresa?

Atributos-de
valor

La mayoria de
los tomadores
de decision,
consideran
que el valor
de las
empresas que
ofrecen
productos de
instrumenta-
cién y control,
esta en los
atributos
diferenciadore
s del producto
y la relacion
con la fuerza
de ventas

1. Atributos

diferenciadores
del producto

2. Relacion costo-

beneficio del
producto

3. Precio y tiempo

de entrega del
producto

4. Compaiia

grande,
reconocida
globalmente y
con solidez
econdmica

5. Capacidad

técnica de la
fuerza de
ventas y sus
recursos de
soporte

6. Relacion de

confianza /
compromiso
con la fuerza de
ventas

7. Cercania

geografica de la
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Tabla 3 (continuacion)
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compaiia

8. Compaiiia
presente en
medios de
comunicacion y
redes sociales

Etica
Innovacion
tecnologica
Compromiso
Integridad
Precios bajos
Especializacion
en la industria

N —

NN kAW

Proponer una
estrategia de
ventas efectiva
para productos
de
instrumentacion
y control en los
estados de
Querétaro y
Guanajuato
acorde con la
descripcion del
mercado.

({Cudles son los
criterios de compra y
de seleccion de
proveedores de
productos de
instrumentacion y
control en la industria
de proceso?

Estrategia de
venta

Estrategia de

diferenciacion de

producto

1. Desarrollar
equipos Unicos
en el mercado

2. Desarrollar
equipos
especializados
para mi
industria /
proceso

Estrategia de

precios bajos

3. Bajarsus
precios o dar
descuentos
grandes

Estrategia de nicho

de mercado

4. Tener stock
para entregas
inmediatas

5. Tener una
oficina cerca
de mi planta

6. Enviar revistas
y boletines
técnicos
periddicamente

7. Que los
vendedores




Elaboracion de una estrategia de ventas para productos de instrumentacion y control en la industria...

Tabla 3 (continuacion)
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estén bien
capacitados en
sus productos

8. Que los
vendedores
estén bien
capacitados en
mi proceso

Estrategia de

relaciones con el

cliente

9. Confianza,
cercaniay
cOMpromiso
con el
vendedor

10. Apoyo técnico

11. Mas visitas a

planta

Fuente: Elaboracion propia.
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3.2.4. Definicién de variables.

Tabla 4.

Definicidn de variables de la investigacion.

38

VARIABLE

DEFINICION

FUENTE

Segmentacion por tipo
de industria

Codificacion para segmentar mercados de
acuerdo con su principal actividad de
negocios

(SIC, 2015)

Segmentacion por pais
de origen

Division del mercado en unidades
geograficas, como paises

(Kotler y Keller,2012)

Segmentacion por
tamafio de empresa

Clasificacion de acuerdo con un puntaje
que considera el nimero de trabajadores y
el monto de ventas anuales. Se clasifican
en micro, pequefia, mediana y grande

(CONDUSEF, 2015)

Percepcion de ventaja
competitiva

Una ventaja competitiva es algo que‘la
empresa hace mejor que sus
competidores, que le otorga superioridad
para satisfacer las necesidades de los
clientes o para mantener relaciones
mutuamente satisfactorias con los grupos
de interés importantes. Un ejemplo de
ventaja competitiva de una empresa que
ofrece este tipo de productos es la
capacidad técnica de la fuerza de ventas,
asesoria en instalacion o capacitacion.

(Ferrel y Hartline, 2012)

Percepcion de
propuesta de valor

Es el principio més importante de una
organizacioén y como la esencia de la
estrategia de negocios de una empresa.
Por ejemplo la ética o la innovacion
tecnoldgica qu epermite al cliente reducir
costos de mantenimiento, seguridad, re-
trabajos y desperdicios mientras aumenta
la calidad, la disponibilidad de los activos
de la planta y la seguridad de las
personas.

(Payne y Frow, 2014)

Seleccion de
proveedores segun su
estrategia de venta.

Proceso por el cual, las empresas evalian
a proveedores alternativos y sus ofertas a
través de un conjunto de criterios de
seleccion ... en articulos técnicamente
complejos, interviene una variedad mas
amplia de criterios. Por ejemplo,
proveedores que ofrecen productos
altamente especializados.

(Mullins, Walker Jr, Boyd Jr,
y Larréché, 2007)

Fuente: Elaboracion propia con apoyo de la literatura citada.




Elaboracion de una estrategia de ventas para productos de instrumentacion y control en la industria... 39

3.3. Tipo de muestreo.

Debido a que el acceso a los individuos sujetos de la investigacion se pens6 que podria ser
dificil, que seria costoso tener acceso a ellos, o que se excusarian de no tener el tiempo o la
disponibilidad para contestar las encuestas y se espera tener que pasar por largas esperas o
cancelaciones (McDaniel y Gates, 1991), el desarrollo de esta tesis utiliz6 una muestra de la
poblacion. La fuente de los datos primarios de esta tesis fue el conjunto de decisores y
usuarios de productos de instrumentacion y control de la.empresa fuente, Medicion y
Tecnologia Indsutrial, S.A. de C.V. Se trabajé con un marco muestral inicial, antes de la
definicion de los sujetos de estudio, de 878 contactos de 116 empresas, es decir, la

poblacion fue finita.

El marco muestral consistié en un informe extraido de una base de datos de un CRM
de la cual se extrajeron Unicamente los contactos que pertenecen a empresas de la industria
de proceso que son usuarios finales de productos de instrumentacion y control que cuentan
con el perfil descrito. No se consideraron contactos de plantas de ensamble o manufactura
(por ejemplo la automotriz o electrodomésticos), companias de ingenieria, instituciones
educativas,-empresas publicas, constructoras, contratistas, integradores, distribuidores ni

comercializadores.
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3.3.1. Técnica de muestreo.

El tipo de muestreo fue no probabilistico, ya quefue imposible asegurar el acceso y la
disponibilidad de las personas que resultasen elegidas con un método aleatorio simple, de
tal manera que, no fue posible estimar la posibilidad de seleccionar un elemento
determinado de la poblacion. Esta situacion llevo a aplicar el instrumento de investigacion a
aquellos individuos accesibles para contestar el cuestionario, esto es,se aplicd el muestreo
por conveniencia. La unidad de muestreo, como se ha descrito antes, fueron usuarios de
productos de instrumentacion y control, tales como instrumentistas, supervisores,
proyectistas, jefes de 4area, gerentes de mantenimiento, ingenieria y proyectos,
compradores, gerentes de proyectos y gerentes de planta. Estas posiciones constituyen
caracteristicas homogéneas definidas y  fueron seleccionadas cuidadosamente, lo cual
permiti6 aplicar este tipo de muestreo para asegurar que la informacion obtenida haya sido
de utilidad(Benassini, 2009), contrario a un muestreo probabilistico, favorecido por una
poblacion mas bien, heterogénea (Malhotra, 2008). En una investigacion que usa muestreo
por conveniencia, es inapropiado proyectar resultados fuera de la muestra especifica
(Zikmund, 1998) y, como la muestra fue definida para los decisores en el tema de
investigacion dentro de la zona geografica de interés, los resultados fueron enfocados
unicamente a esa muestra: tomadores de decision e influencias de compara acerca de
productos de instrumentacion y control en la industria de procesos en los estados de

Querétaro y Guanajuato.
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3.4. Tamano de la muestra.

Una vez que se definid el perfil de los sujetos de estudio, se redujo el marco muestral inicial
a un marco muestral de 438 contactos de 77 empresas. El criterio aplicado definido utilizo
un intervalo de confianza del 95% (z = 1.96) dentro de un error aceptable del 5%,
parametros que permitiran conservar la viabilidad de la investigacion. La muestra fue finita

(menor a 500,000 individuos), por tanto, el calculo del tamafio de la muestra resut6 ser:

Figura 3. Calculo del tamano de la muestra.

A B C D E_ AF G H
1 |POBLACION FINITA
2
3 |tamafio del mercado = 438.00 Nivel de confianza =z
4 |nivel de confianza = 95% => z= 1.96 95% 1.96
5 |error = 5% 90% 1.65
6 |probabilidad a favor = 50% 80% 1.29
7 |probabilidad en contra = 50%
8
9 tamafio de la muestra= 420.66 n= 205
10 2.05 -31
11
12 Z2 4 Nx p*q
13 n=
14 e2x(N—-1) +Z2xp=q
15
16 |En donde:
17 |Z = coeficiente de confianza
18 |N= universo o poblacién
19 |p = probabilidad a favor
20 |q = probabilidad en contra
21 |e = error de estimacion
22 |n =tamafio de la muestra

Fuente: Hoja de calculo de creacion propia con formula de célculo del
tamafio de la muestra para poblaciones finitas y conocidas (Aguilar-

Barojas, 2005).
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Este resultado exigio la aplicacion de 205 cuestionarios para obtener los resultados

dentro de los criterios de aceptacion establecidos.

3.5. Prueba piloto.

La prueba piloto consistido en aplicar un numero de cuestionarios (de manera incial, se
defini6 aplicar 10-15 cuestionarios) con el fin de observar las respuestas del sujeto de
investigacion y tener un primer analisis de fiabilidad de la encuesta. El modelo a seguir
utilizéel calculo del pardmetro de fiabilidad llamado alfa de Cronbach. El criterio sefialado
por diferentes autores (Oviedo & Campo-Arias, 2005) es que un valor del alfa de Cronbach,

entre 0.70 y 0.90, indica una buena consistencia.

Se aplicaron 12 cuestionarios. El andlisis se realizé en el software SPSS. El resultado
fue un alfa de Cronbach de 0.820, con lo cual, se concluyd que las escalas establecidas

fueron adecuadas para una investigacion basica.

Figura 4. Resultado de SPSS del alfa de Cronbach para la pruecba

piloto.

Estadisticos de fiabilidad

Alfa de N de
Cronbach elementos

.820 44

Fuente: SPSS para las encuestas aplicadas durante prueba piloto.
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Un resultado importante observado fue que los sujetos de investigacion confundieron
algunos términos de las variables a investigar. Esto sugiri6 que las preguntas deberian usar
un lenguaje menos técnico de la mercadotecnia y mas ordinario o especifico para

comprender el tipo de concepto o variable del cual se estd cuestionando.

Los cuestionarios aplicados por el método de conveniencia fueron aplicados de
manera personal por el autor de esta tesis. Hubieron casos en que el sujeto de investigacion
se quedod con el cuestionario y no lo envid resuelto, por lo que se optd por aplicar los
cuestionarios de manera personal en la planta en el lugar de trabajo para obtener la
respuesta de inmediato,esto ayud6 a eliminar el riesgo de no contar con un cuestionario

resuelto de un tomador de decisiones importante.
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4. ANALISIS DE RESULTADOS

La investigacion se llevo a cabo aplicando 211 cuestionarios durante un tiempo de mas de
un afio, de agosto de 2015 a marzo de 2017. Para evaluar la confiabilidad de la
investigacion se obtiene el célculo del coeficiente alfa de Cronbach en el software SPSS.

Este coeficiente fue de 0.672:

Figura 5. Resultado de SPSS del alfa de Cronbach para esta tesis.

Estadisticos de fiabilidad

Alfa de Cronbach | No. de elementos

0.672 64

Fuente: SPSS para las encuestas aplicadas en esta tesis.

Este resultado est4 ligeramente abajo de 0.7, lo cual indica que la consistencia interna
de la escala utilizada es baja, sin embargo, cuando no se cuenta con un mejor instrumento
se pueden aceptar valores inferiores de alfa de Cronbach. Es necesario tener en cuenta que
el valor de alfa es afectado directamente por el numero de variables que componen la
investigacion. A medida que se incrementa el nimero de items o variables, se aumenta la
varianza esperada. (Celina y Campo, 2015). Para esta encuesta, el nimero de variables es

de 64.
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Se aplicaron 136 cuestionarios a empresas del estado de Querétaro y 75 del estado de
Guanajuato.
Figura 6. Encuestas aplicadas en los estados de Querétaro y

Guanajuato.

Querétaro
64%

Guanajuato
36%

Fuente: Analisis descriptivos de las variables en el software SPSS con

base en la encuesta aplicada de agosto de 2015 a marzo de 2017.

Los cuestionarios fueron resueltos por sujetos de investigacion con el perfil indicado
en la seccion 3.2.1. Las posiciones de las personas que contestaron el cuestionario son:

Técnico

Supervisor

Jefe de area
Comprador

Gerente de area
Ingeniero de Proyectos
Planeacion

Otros:

O Auxiliar de instrumentacion
Ingeniero Instrumentista
Técnico y supervisor
Coordinador de Proyectos
Técnico - Lider de Equipo

O O0OO0O0o
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O o0o0o0O0Oo

Los departamentos a los que pertenece el personal que resolvi6 las encuestas son:

Gerente de Planta

Supervision Proyectos
Coordinador

Superintendente de Mantenimiento
Technical Engineer

Contratista externo

Figura 7. Encuestas aplicadas por posicion:

Planeacién OTROS
Ingeniero de Proyectos 1% 7%

Gerente de area
9%

Comprador
3%

Jefe de area
29%

Técnico
29%

Supervisor
20%

Fuente: Analisis descriptivos de las variables en el software SPSS con

base en la encuesta aplicada de agosto de 2015 a marzo de 2017.

Mantenimiento

Ingenieria / Proyectos

Compras

Produccion

Mantenimiento / Ingenieria / Proyectos
Metrologia

OTROS:

(0]

O OO

Ing. de Procesos
Rendimientos
Planeacion
Operacion

46
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Gerente de Planta

Ecologia

PTAR

SHE

Lider de procesos Planta Piloto

OO0O0O0O0

Figura 8. Encuestas aplicadas por departamento

Metrologia OTROS
0

Mantenimiento / Ingenieria / Proyectos 3% 5%
4%
Produccion

2%

Mantenimiento

Compras
4%

Ingenieria / Proyectos
21%

Fuente: Analisis descriptivos de las variables en el software SPSS con base en

la encuesta aplicada de‘agosto de 2015 a marzo de 2017.

La encuesta permitio contar con resultados de los siguientes elementos de disefio de la
investigacion. Los resultados de estos elementos de disefio se exponen en los apartados

siguientes:

e Segmentacion.
e Potencial.
e Decision de Compra.

e Atributos de valor mostrados como Propuesta de Valor.
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e Atributos de valor mostrados como Ventaja Competitiva.

e Estrategia de venta, mostrada como importancia de acciones de mejora.

4.1. Andlisis descriptivos.

Los resultados que describen la situacion inicial de los elementos de disefio se presentan a
continuacion, sin comparar con otras variables, sino solamente se expone la descripcion de

los datos recabados.

4.1.1. Segmentacion.

La segmentacion del mercado investigado se refiere a la distribucion por tipo de industria,
pais de origen y tamafio de empresa. Por tipo de industria, predominan la industria de
alimentos y bebidas y la industria quimica, constituyendo casi el 80% de las plantas de

proceso. La tabla correspondiente esta disponible en el apéndice B.
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Figura 9. Segmentacion por tipo de industria.

., Energia
Metales y Mineria 1%

5%

Farmaceutica
1%

Pulpa y Papel s

6%
Cuidado personal
8%

Fuente: Analisis descriptivos de las variables en el software SPSS con

base en la encuesta aplicada de agosto de 2015 a marzo de 2017.

La segmentacion por pais de-origen muestra que un porcentaje alto es de empresas
100% mexicanas, seguido por Estados Unidos. Un pais que sorprende es Suiza, que aporta
un porcentaje importante de empresas a la zona, reuniendo entre estos tres paises mas del
80% de las empresas. En la figura 10 que se muestran a continuacion, se visualizan estos

resultados, su tabla correspondiente aparece en el apéndice B.
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Figura 10. Segmentacion por pais de origen.

Brasil Franciz Canadalndnnesia

) Inglaterra 1%
Alemania 15

Tailandia 3%

Meéxico
37%

Suiza
10%

Estados Unidos
36%

Fuente: Analisis descriptivos de las variables en el software SPSS con base

en la encuesta aplicada de agosto de 2015 a marzo de 2017.

La segmentacion por tamafio de empresa muestra que la mayoria de las plantas de

proceso son de tipo de industria grande, su expresion tabular se encuentra en el apéndice B.
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Figura 11. Segmentacion por tamafio de empresa.

Mediana

11%

Total
51%

Grande
38%

Fuente: Analisis descriptivos de las variables en el software SPSS

con base en la encuesta aplicada de agosto de 2015 a marzo de 2017.

4.1.2. Potencial de compra.

El potencial de compra anual para mantenimiento, refacciones y operacion (MRO),
ponderando los datos, se tiene un promedio anual de 250,000 usd por planta

aproximadamente. La tabla con los datos en detalle aparece en el apéndice B.
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Figura 12. Potencial de compra para MRO.

No se tiene
0.5a1MDD 0%

12%

50,000 - 100,000
usd
27%

>1 MDD
18%

< 50,000 usd
18% 100,000 -
500,000 usd

25%

Fuente: Analisis descriptivos de las variables en el software SPSS con base

en la encuesta aplicada de-agosto de 2015 a marzo de 2017.

Para el caso de Proyectos, de mejora y capital, el potencial de compra es como sigue.
Promediando estos. datos, se tiene entre 0.75 a 2.5 MDD por planta aproximadamente como
presupuesto_anual de Proyectos de instrumentacion y control. Los datos puestos en una

tabla se encuentran en el apéndice B.
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Figura 13. Potencial de compra para Proyectos.

No se tiene
>5 MDD

9% e
0.5a1MDD
16%

< 100,000 usd
21%

100,000 - 500,000 usd
29%

1-5MDD
25%

Fuente: Analisis descriptivos de las variables en el software SPSS con base en

la encuesta aplicada de agosto de 2015 a marzo de 2017.

4.1.3. Decision de Compra.

La decision de compra fue analizada para MRO y para proyectos por separado. En el caso
de compras de mantenimiento, refacciones y gastos de operacion, la decision de compra cae
principalmente en el jefe de departamento y el departamento de compras. A continuacion se
muestran los recultados en una grafica de pastel; los resultados en tabla de datos se

encuentran en el apéndice B.
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Figura 14. Decision de Compra MRO.

Ingenieria Un asesor externo
Otros 1% 1%

5%
El Gerente de planta
8%

Los instrumentistas |
13% I

|

[——
L=

El Gerente de drea
16%

El Jefe de
departamento
33%
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Fuente: Andlisis descriptivos de las variables en el software SPSS con base en la

encuesta aplicada de agosto de 2015 a marzo de 2017.

El rubro de ‘Otros’, esta conformado por las figuras siguientes:

El Ingeniero de proyectos
Jefe de Depto Confiabilidad
Estandares aprobados
Mantenimiento e Ingenieria
Gerente de Proyectos
Center of Excellence
Ingenieria Corporativa
Mantenimiento

Director

Superintendente de Mantenimiento
Ingeniero de proceso
Metrélogo

Staff planta
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La decision de compra para proyectos de capital y mejora tienen estas influencias de
compra, donde la decision también recae en el jefe de departamento y el departamento de
compras, aunque se observa que el Gerente de area empieza a tener mayor relevancia en la
decision de compra y aparece la figura de Gerente de Proyectos. La figura siguiente

muestra esta descripcion y en el apéndice B se encuentra la expresion tabular:

Figura 15. Decision de compra para Proyectos.

El Ingeniero
deproyectos
1%
Un asesor externo . .
73 Direccion
Gerente de Proyectos 1%

0 0 3%
Los instrumentistas

59 El Jefe de

departamento
28%
Otros

8%

El Gerente de planta

11%
El Gerente de drea
19%

Fuente: Analisis descriptivos de las variables en el software SPSS con base en la

Compras
22%

encuesta aplicada de agosto de 2015 a marzo de 2017.
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El rubro de ‘Otros’, esta conformado por las figuras siguientes:

Un especialista

Jefe de Proyecto y Confiabilidad
Estandares aprobados
Mantenimiento e Ingenieria
Ingenieria

Corporativo

Jefe de Mantto

Center of Excellence

Ingenieria Corporativa

Direccion Técnica de la Compaiiia
Coordinador de Proyectos de Instrumentacion
Ingeniero de Proceso

Proyectos de Planta

OC da sugerencias

Staff Planta

4.1.4. Atributos de valor.

Se evalud la importancia que.tienen para los encuestados, las diferentes propuestas de valor
que ofrecen las empresas que se desarrollan en el mercado de la automatizacion. Los

resultados graficos son:
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Figura 16. Importancia de la propuesta de valor.
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Fuente: Analisis descriptivos de las variables en el software SPSS con base en la

encuesta aplicada de agosto de 2015 a marzo de 2017.

En el rubro de OTROS se encuentran:

Conocimiento del equipo que vende
Innovacidn, nuevas ideas

Servicio post-venta

Tiempo de entrega

Garantia de equipo

Capacitacion, puesta en marcha
Ciclo de vida

Calidad

Confiabilidad

Servicio a la Comunidad

Servicio post-venta y disponibilidad de servicio y refacciones
Tiempo de respuesta

Compromiso

Perfeccionamiento, Mejora continua
Confidencialidad

57
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Y en forma tabular, los resultados se muestran en el apéndice B.

Se propusieron algunas de las ventajas competitivas que empresas de este tipo ofrecen

y se califico en escala 0-10 la importancia que para los sujetos de estudio tiene cada una.

Los resultados graficos son los siguientes y los tabulares se encuentran en el apéndice B:

Figura 17. Importancia de la ventaja competitiva.
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Fuente: Analisis descriptivos de las variables en el software SPSS con base en la encuesta

aplicada de agosto de 2015 a marzo de 2017.
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En el rubro de OTROS se encuentran:

Nuevas ideas distintas a lo comun

Reducir tiempos de entrega

Soporte técnico

Respuesta inmediata

Seminario cursos gratis con comida y café / en sitio / entrenamiento
Disponibilidad total

Servicio

Estrategia de confiabilidad

Que actualicen los cambios de productos para no verse afectado por la
obsolescencia

4.1.5. Acciones estratégicas.

Finalmente, fueron sometidos a evaluacién de importancia, las principales acciones de
mejora que podrian formar parte de las estrategias genéricas o de crecimiento candidatas a
constituir el resultado del presente estudio de mercado. Los resultados graficos se muestran

a continuacion:
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Figura 18. Importancia de las acciones de mejora.
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Fuente: Analisis descriptivos de las variables en el software SPSS con base en la encuesta

aplicada de agosto de 2015 a marzo de 2017.

La categoria OTROS esta conformada por las siguientes propuestas:

Apoyo técnico

Brindar capacitacion en nuevos productos
Seminario cursos gratis con comida y café / en sitio
Mas visitas a planta

Conocer mi proceso y necesidades

Honestidad en sus tiempos de entrega
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4.2. Tablas cruzadas.

Una tabla cruzada, también llamada tabla de contingencia, tabla dindmica o tabla
multidimensional, es una tabla de dos variables conformada por filas y columnas que
resume, da estructura y muestra grandes cantidades de datos y se usa con fines de anélisis
para determinar si existe alguna relacion entre la variable de la fila y la variable de la
columna. Los mismos datos mostrados en una tabla normal de frecuencias necesitan mucho
mas espacio y es mas dificil obtener una visién general. (TIBCO Software Inc., 2014). De

acuerdo con la tabla de objetivos de esta tesis, las dimensiones cruzadas son:

Tablas dinamicas de segmentacion:
e Tipo de industria con pais de origen, tamafio de empresa y ubicacion.
e Pais de origen con tamafio de empresa y ubicacion.

e Tamafio de empresa con ubicacion.

Figura 19. Propuesta de tablas cruzadas de segmentacion.

Tipos de industria L\ i

— ~ | Pais de origen J e {
& : T

_ Tamafio de la empresa -Ld ’

W Ubicacion _J =

Fuente: Elaboracion propia.
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Tablas dinamicas de potencial de compra / presupuesto:
Presupuesto para MRO por tipo de industria y pais de origen.

Presupuesto para proyectos por tipo de industria y pais de origen.

Figura 20. Propuesta de tablas cruzadas para potencial de compra.

. ——— Tipos de industria

L e i e e MRO = ——

| Proyectos = paicde origen

Fuente: Elaboracion propia.

Tablas dinamicas de influencias de compra:

62

Decisién de compra para MRO y para proyectos con tipo de industria, pais de

origen y tamafo de empresa.

Figura 21. Propuesta de tablas cruzadas para influencia de compra.

~___— Tipos de industria

———— Pais de origen

Influenciade 'M MRO <
compra | Proyectos =

= Tamafio de la empresa

Fuente: Elaboracion propia.
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Tablas dinamicas de percepcion de propuesta de valor y ventaja competitiva:
e Importancia de propuesta de valor y ventaja competitiva con tipo de industria, pais

de origen y tamafio de empresa.

Figura 22. Propuesta de tablas cruzadas para percepcion de ventaja

competitiva y propuesta de valor.

Importancia
Propuestade ~—— — Tipos de industria
Valor T~

™ //*'-—-.,_‘i‘ i SN

> “. __— Paisde origen
Importancia __ - )

- =l NJZ NS

Ventaja. . — > Tamafio de la empresa
competitiva <25

Fuente: Elaboracion propia.

Tablas dinamicas de estrategia de ventas:
e Importancia de acciones de mejora con tipo de industria, pais de origen, tamafio de

empresa y puesto.

Figura 23. Propuesta de tablas cruzadas para estrategia de ventas / acciones

de mejora.

1 Tipos de industria

Estrategia de Ventas _—  Pais d :
/ Acciones de mejora | T als de origen

T Tamafio de la empresa

Fuente: Elaboracion propia.
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4.2.1. Tablas dinamicas de segmentacion.

La primera tabla cruzada que se presenta es referente a tipo de industria, clasificando las
empresas segun el pais de origen, el tamafio de empresa y su ubicacion geografica en la

zona Bajio:

Tabla 5.
Tabla cruzada por tipo de industria segun pais de origen, tamafio de empresa y ubicacion

(Estado).

Tipo de industria Pais de origen Tamarfio de empresa Ubicacién (Estado)
Estados

México | Unidos |Alemania|Francia|Canada |Brasil [ Suiza | India |Thailandia [Indonesia| Italia |Inglaterra|Pequefia [ Mediana | Grande JQuerétaro | Guanajuato

[Rimentos y __ Recuento 38 76 T T o 2| 15 0 0 o 1 0 B 9 57 3 21
Bebidas Porcentaje % | 45.2%| 31.0% 12%| 1.2% 0.0%| 2.4%(17.9%| 0.0% 0.0% 0.0%] 1.2% 0.0%) 9.5%| 22.6%| 67.9% 75.0% 25.0%
Metales y Recuento 6 0 0 0 0 0 5 0 0 0 0 0 0 2 9 7 4
Mineria Porcentaje % | 54.5% 0.0% 0.0%| 0.0% 0.0%| 0.0%|45.5%| 0.0% 0.0% 0.0%] 0.0% 0.0%) 0.0%| 18.2%| 81.8% 63.6% 36.4%
Quimica Recuento 19 32 5 0 0 2 2 9 8 1 0 3 2 17 62| 52 29|
Porcentaje % | 23.5%| 39.5% 6.2%| 0.0% 0.0%| 2.5%|( 2.5%|11.1% 9.9% 1.2%| 0.0% 3.7%) 25%| 21.0%| 76.5% 64.2% 35.8%

Energia Recuento 0 2 0 0 1 0 0 0 0 0 0 0 0 2 1 0 3
Porcentaje % 0.0%| 66.7% 0.0%| 0.0%| 33.3%| 0.0%| 0.0%| 0.0% 0.0% 0.0%] 0.0% 0.0%) 0.0%| 66.7%| 33.3% 0.0% 100.0%)

Petréleo yGas Recuento 1 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 1 1 0
Porcentaje % | 100.0% 0.0% 0.0%]|  0.0% 0.0%| 0.0%| 0.0%| 0.0% 0.0% 0.0%] 0.0% 0.0%) 0.0% 0.0%| 100.0%] 100.0% 0.0%)

PulpayPapel Recuento 9 3 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 1 11 12 0
Porcentaje % | 75.0%| 25.0% 0.0%| 0.0% 0.0%| 0.0%| 0.0%| 0.0% 0.0% 0.0%] 0.0% 0.0%) 0.0% 8.3%| 91.7%| 100.0% 0.0%)

Farmacéutica Recuento 0 1 1 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 1 1 0 2
Porcentaje % 0.0%|  50.0% 50.0%| 0.0% 0.0%| 0.0%| 0.0%| 0.0% 0.0% 0.0%] 0.0% 0.0%) 0.0%| 50.0%| 50.0%) 0.0% 100.0%)

Cuidado Recuento 5 12 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 2 15 1 16
personal Porcentaje % | 29.4%| 70.6% 0.0%| 0.0% 0.0%| 0.0%| 0.0%| 0.0% 0.0% 0.0%] 0.0% 0.0%) 0.0%| 11.8%| 88.2%) 5.9% 94.1%
Total Recuento 78 76 7 1 1 4 22 9 8 1 1 3 10 44 157 136 75|
Porcentaje % | 37.0%| 36.0% 3.3% 5% 5%]| 1.9%]10.4%| 4.3% 3.8% 5%| 5% 1.4% 4.7%| 20.9%| 74.4% 64.5% 35.5%

Fuente: Tablas de contingencia de las variables en el software SPSS con base en la encuesta

aplicada de agosto de 2015 a marzo de 2017.
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Esta tabla, si bien, presenta datos descriptivos, se convierte en informacion basica para
planear una estrategia de ventas, por ejemplo, si se cuenta con un producto o servicio
dedicado a la industria de pulpa y papel, se sabe que las empresas seran en su mayoria
mexicanas, ubicadas en el estado de Querétaro y son empresas grandes. Este conocimiento
da al vendedor un enfoque previo para la promocion de los productos o servicios, hara

eficiente el uso de su tiempo y el de su cliente.

La siguiente tabla muestra el tamafio de empresa y la ubicacion por cada pais de
origen de las empresas bajo estudio, ofrece resultados geografico-econdmicos y con este
enfoque se podran dirigir los esfuerzos de venta o tomar decisiones como donde invertir

mas tiempo de prospeccion:
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Tabla 6.

Tabla cruzada por pais de origen de las empresas seglin tamafio y ubicacion

(Estado).
Pais de origen Tamafio de empresa Ubicacién (Estado)

Pequefia|Mediana | Grande JQuerétaro | Guanajuato
México Recuento 7 33 38 42 36
Porcentaje % 9.0%| 42.3%| 48.7% 53.8% 46.2%
Estados Unidos Recuento 2 5 69 47 29
Porcentaje % 2.6% 6.6%| 90.8% 61.8% 38.2%
Alemania Recuento 1 1 5 1 6
Porcentaje % 14.3%| 14.3%| 71.4% 14.3% 85.7%
Francia Recuento 0 0 1 1 0
Porcentaje % 0.0% 0.0%] 100.0% 100.0% 0.0%
Canadéa Recuento 0 0 1 0 1
Porcentaje % 0.0% 0.0%| 100.0% 0.0% 100.0%
Brasil Recuento 0 0 4 4 0
Porcentaje % 0.0% 0.0%] 100.0% 100.0% 0.0%
Suiza Recuento 0 2 20 20 2
Porcentaje % 0.0% 9.1%]| 90.9% 90.9% 9.1%
India Recuento 0 2 7 9 0
Porcentaje % 0.0%| 22.2%| 77.8% 100.0% 0.0%
Thailandia Recuento 0 0 8 8 0
Porcentaje % 0.0% 0.0%]100.0%] 100.0% 0.0%
Indonesia Recuento 0 0 1 1 0
Porcentaje % 0.0% 0.0%] 100.0%] 100.0% 0.0%
ltalia Recuento 0 0 1 0 1
Porcentaje % 0.0% 0.0%] 100.0% 0.0% 100.0%
Inglaterra Recuento 0 1 2 3 0
Porcentaje % 0.0%| 33.3%| 66.7%] 100.0% 0.0%
Total Recuento 10 44 157 136 75
Porcentaje % 4.7%| 20.9%| 74.4% 64.5% 35.5%

Fuente: Tablas de contingencia de las variables en el software SPSS con base

en la encuesta aplicada de agosto de 2015 a marzo de 2017.

Finalmente, cruzando tamafio de empresa contra ubicacién, se pueden confirmar
algunas decisiones de estrategia de ventas, por mencionar alguna, si se desean enfocar los

esfuerzos a empresas medianas y pequefias, entonces se podria definir la ubicacion de la
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oficina de ventas y hacer eficiente el uso del tiempo de los vendedores y los tiempos de

traslados y transporte de materiales a entregar.

Tabla 7.

Tabla cruzada de tamafio de empresa contra ubicacion.

Tamafo de empresa Ubicacion (Estado)
Querétaro | Guanajuato
Pequefia Recuento 8 2
Porcentaje % 80.0% 20.0%
Mediana Recuento 25 19
Porcentaje % 56.8% 43.2%
Grande Recuento 103 54
Porcentaje % 65.6% 34.4%
Total Recuento 136 75
Porcentaje % 64.5% 35.5%

Fuente: Tablas de contingencia de las variables en el software SPSS

con base en la encuesta aplicada de agosto de 2015 a marzo de 2017.

4.2.2. Tablas dinamicas de potencial de compra / presupuesto.

El presupuesto para MRO y Proyectos esta representado en las tablas siguientes por tipo de
industria y por pais de origen. Se omite hacerlo por tamafio de empresa, ya que se infiere
que empresas grandes tendran altos presupuestos y empresas pequefias tienen presupuestos
en la misma proporcion. Se resalta el presupuesto con mayor porcentaje por tipo de

industria y por pais de origen.

Presupuesto MRO por tipo de industria.
Se resaltan, para cada rango de presupuesto, el tipo de industria que mayor porcentaje de

contribucion aporta. Se observa que para presupuestos menores a un mdd, la industria de
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alimentos y bebidas es quien mayor numero de plantas tiene; sin embargo la industria
quimica posee los presupuestos mas altos para mantenimiento. Con estos resultados, la

actividad de venta de MRO podré enfocarse a estos tipos de industria.

Tabla 8.

Tabla cruzada de presupuesto anual para MRO contra tipo de industria.

Presupuesto anual MRO Tipo de industria
Alimentos y| Metales y Petréleoy] Pulpay |Farmacé | Cuidado
Bebidas | Mineria | Quimica | Energia Gas Papel utica | personal
< 50,000 usd Recuento 17 5 13 0 0 1 2 0
Porcentaje % 44.7% 13.2% 34.2% 0.0% 0.0% 2.6% 5.3% 0.0%
50,000 - 100,000 usd Recuento 23 1 19 0 0 1 0 12
Porcentaje % 41.1% 1.8% 33.9% 0.0% 0.0% 1.8% 0.0% 21.4%
100,000 - 500,000 usd Recuento 24 3 17 0 0 5 0 3
Porcentaje % 46.2% 5.8% 32.7% 0.0% 0.0% 9.6% 0.0% 5.8%
0.5a1 MDD Recuento 14 0 7 1 0 2 0 2
Porcentaje % 53.8% 0.0% 26.9% 3.8% 0.0% 7.7% 0.0% 7.7%
>1 MDD Recuento 6 1 25 2 1 3 0 0
Porcentaje % 15.8% 2.6% 65.8% 5.3% 2.6% 7.9% 0.0% 0.0%
No se tiene Recuento 0 1 0 0 0 0 0 0
Porcentaje % 0.0%| 100.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0%

Fuente: Tablas de contingencia de las variables en el software SPSS con base en la encuesta

aplicada de agosto de 2015 a marzo de 2017.

Presupuesto MRO por pais de origen.

Esta tabla muestra la inversion para mantenimiento por pais de origen. Sobresalen México
y Estados Unidos, sin embargo llama la atenciéon que en el rango mas alto de presupuesto,
Thailandia aparece en segundo lugar en inversion, al revisar este resultado, se encuentra
que corresponde a una planta de la industria quimica, lo cual es consistente con el resultado
de la tabla anterior, donde la industria quimica es la que cuenta con mayor presupuesto de

mantenimiento.
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Tabla 9.

Tabla cruzada de presupuesto anual para MRO contra pais de origen.

Presupuesto anual MRO Pais de origen
Estados

México Unidos |Alemania| Francia | Canada | Brasil Suiza India |Thailandia|Indonesia| Italia [Inglaterra

< 50,000 usd Recuento 20 12 2 0 0 0 2 0 0 0 1 1
Porcentaje % 52.6% 31.6% 5.3% 0.0% 0.0% 0.0% 5.3% 0.0% 0.0% 0.0% 2.6% 2.6%)|

50,000 - 100,000 usd  Recuento 17 31 0 1 0 1 4 1 0 0 0 1
Porcentaje % 30.4% 55.4% 0.0% 1.8% 0.0% 1.8% 7.1% 1.8% 0.0% 0.0% 0.0% 1.8%

100,000 - 500,000 usd Recuento 22 18 1 0 0 1 9 0 0 0 0 1
Porcentaje % 42.3% 34.6% 1.9% 0.0% 0.0% 1.9% 17.3% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 1.9%

0.5a1 MDD Recuento 8 10 1 0 0 2 4 1 0 0 0 0
Porcentaje % 30.8% 38.5% 3.8% 0.0% 0.0% 7.7% 15.4% 3.8% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0%

>1 MDD Recuento 10 5 3 0 1 0 3 7 8 1 0 0
Porcentaje % 26.3% 13.2% 7.9% 0.0% 2.6% 0.0% 7.9% 18.4% 21.1% 2.6% 0.0% 0.0%

No se tiene Recuento 1 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Porcentaje % 100.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0%

Fuente: Tablas de contingencia de las variables en el software SPSS con base en la encuesta

aplicada de agosto de 2015 a marzo de 2017.

Presupuesto Proyectos por tipo de industria.

Los presupuestos para Proyectos siguen siendo liderados por la industria alimenticia y
quimica. Sigue predominando la industria quimica en los rangos altos de presupuesto.
Cuando se sigue una estrategia de ventas para proyectos, lo primero que sugieren estos

resultados es buscar en la industria quimica y, enseguida, la industria de alimentos y

bebidas.



Elaboracion de una estrategia de ventas para productos de instrumentacion y control en la industria...

Tabla 10.

Tabla cruzada de presupuesto anual para Proyectos contra tipo de industria.

Presupuesto anual Proyectos

Tipo de industria

Alimentos y| Metales y Petroleo y| Pulpay |Farmacé | Cuidado

Bebidas | Mineria | Quimica | Energia Gas Papel utica | personal

<100,000 usd Recuento 27 4 11 0 0 0 0 3
Porcentaje % 60.0% 8.9% 24.4% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 6.7%

100,000 - 500,000 usd Recuento 22 4 26 3 0 4 0 2
Porcentaje % 36.1% 6.6% 42.6% 4.9% 0.0% 6.6% 0.0% 3.3%

0.5a1MDD Recuento 18 0 9 0 0 5 0 1
Porcentaje % 54.5% 0.0% 27.3% 0.0% 0.0% 15.2% 0.0% 3.0%

1-5MDD Recuento 12 2 24 0 1 1 2 11
Porcentaje % 22.6% 3.8% 45.3% 0.0% 1.9% 1.9% 3.8% 20.8%

>5 MDD Recuento 5 0 11 0 0 2 0 0
Porcentaje % 27.8% 0.0% 61.1% 0.0% 0.0% 11.1% 0.0% 0.0%

No se tiene Recuento 0 1 0 0 0 0 0 0
Porcentaje % 0.0%| 100.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0%

Fuente: Tablas de contingencia de las variables en el software SPSS con base en la

encuesta aplicada de agosto de 2015 a marzo de 2017.

Presupuesto Proyectos por pais de origen.
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Dado la presencia mayoritaria de empresas mexicanas y estadounidenses, los presupuestos

mayores para proyectos estdn en estos paises. Vuelve a aparecer Thailandia ubicandose

como el pais que mayor presupuesto en proyectos tiene.
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Tabla 11.

Tabla cruzada de presupuesto anual para Proyectos contra pais de origen.

Presupuesto anual Proyectos Pais de origen
Estados

México | Unidos [Alemania| Francia|Canada | Brasil | Suiza India | Thailandia|Indonesia| ltalia [Inglaterra

< 100,000 usd Recuento 31 9 1 0 0 1 0 1 0 0 1 1
Porcentaje % 68.9% 20.0% 22%| 0.0% 0.0%| 2.2% 0.0% 2.2% 0.0% 0.0%| 2.2% 2.2%

100,000 - 500,000 usd Recuento 21 27 0 1 1 1 7 1 0 0 0 2
Porcentaje % 34.4% 44.3% 0.0% 1.6% 1.6%| 1.6% 11.5% 1.6% 0.0% 0.0%| 0.0% 3.3%

0.5a1 MDD Recuento 12 7 4 0 0 2 6 1 1 0 0 0
Porcentaje % 36.4% 21.2% 12.1% 0.0% 0.0%| 6.1% 18.2% 3.0% 3.0% 0.0%| 0.0% 0.0%

1-5MDD Recuento 11 29 2 0 0 0 5 3 2 1 0 0
Porcentaje % 20.8% 54.7% 3.8% 0.0% 0.0%( 0.0% 9.4% 5.7% 3.8% 1.9%[ 0.0% 0.0%

>5 MDD Recuento 2 4 0 0 0 0 4 3 5 0 0 0
Porcentaje % 11.1% 22.2% 0.0%| 0.0% 0.0%| 0.0%| 22.2%| 16.7% 27.8% 0.0%| 0.0% 0.0%

No se tiene Recuento 1 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Porcentaje %] 100.0% 0.0% 0.0%| 0.0% 0.0%| 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0%| 0.0% 0.0%

Fuente: Tablas de contingencia de las variables en el software SPSS con base en la encuesta

aplicada de agosto de 2015 a marzo de 2017.

4.2.3. Tablas dinamicas de influencias de compra

La influencia de compra esta separada en dos segmentos: para compra de productos para lo
que se llama MRO (actividades de mantenimiento, reparaciones y operacion) y el otro
segmento es compras para Proyectos de capital o mejoras. Para cada segmento se extrae la
informacion para cada tipo de industria, pais de origen y tamafio de empresa y se resaltan
los porcentajes de influencia de dos digitos con el fin de identificar facilmente qué figuras
dentro de la organizacion tienen mayor influencia en las decisiones de compra. Los
resultados que se resaltan en estas tablas son para la participacion en general en la decision
de compra de MRO y por tipo de industria, debido a lo relevante de la informacion en el

proceso de venta.
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Tablas dinamicas de influencia de compra para MRO.

Influencia de compra por tipo de industria. Se observa que, con resultados muy similares,
en industria de alimentos y bebidas y en industria quimica, los usuarios (instrumentistas 'y
jefe de departamento) tienen la influiencia mas alta en la decision de compra. Esto es
logico, ya que son los directamente responsables de las actividades de MRO, por lo tanto,
en las actividades de prospeccidn, el mayor contacto debe ser con estas posiciones de la
empresa. En el caso de la industria quimica, llama la atencion que el departamento de
Ingenieria tiene participacion en practicamente todas las decisiones de compra de MRO,
esto debido a que en la industria quimica los procesos son mas complejos y exigen una
revision técnica exhaustiva, lo cual llevara a hacer una venta mas consultativa en este tipo
de industria con el contacto de este departamento. Otro dato que resalta es que en la
industria de petroleo y gas, el departamento de Compras participa en el 100% de las

decisiones de compra.
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Tabla 12.

Tabla cruzada de decisién de compra para MRO contra tipo de industria.
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Decisién de compra MRO Tipo de industria
Alimentos [ Metales y Petréleoy| Pulpay |Farmacéu| Cuidado
yBebidas| Mineria | Quimica Energia Gas Papel tica personal Total
Los instrumentistas Recuento 16 2 14 0 0 0 1 0 33|
% dentro de Decisién de compra MRO 48.5% 6.1% 42.4% 0.0% 0.0% 0.0% 3.0% 0.0%|  100.0%
% dentro de Tipo de industria 14.8% 18.2% 13.1% 0.0% 0.0% 0.0% 33.3% 0.0% 12.3%
% del total 6.0% 0.7% 5.2% 0.0% 0.0% 0.0% 0.4% 0.0% 12.3%
El Jefe de departamento  Recuento 35 3 33 3 0 5 1 6 86
% dentro de Decisién de compra MRO 40.7% 3.5% 38.4% 3.5% 0.0% 5.8% 1.2% 7.0%| 100.0%
% dentro de Tipo de industria 32.4% 27.3% 30.8% 75.0% 0.0% 31.3% 33.3% 33.3% 32.1%
% del total 13.1% 1.1% 12.3% 1.1% 0.0% 1.9% 0.4% 2.2% 32.1%
El Gerente de area Recuento 14 4 17 1 0 4 0 1 41
% dentro de Decisién de compra MRO 34.1% 9.8% 41.5% 2.4% 0.0% 9.8% 0.0% 2.4%| 100.0%
% dentro de Tipo de industria 13.0% 36.4% 15.9% 25.0% 0.0% 25.0% 0.0% 5.6% 15.3%
% del total 5.2% 1.5% 6.3% 0.4% 0.0% 1.5% .0% 0.4% 15.3%
Compras Recuento 23 0 23 0 1 5 1 8 61
% dentro de Decisién de compra MRO 37.7% 0.0% 37.7% 0.0% 1.6% 8.2% 1.6% 13.1%| 100.0%
% dentro de Tipo de industria 21.3% 0.0% 21.5% 0.0% 1m 31.3% 33.3% 44.4% 22.8%
% del total 8.6% 0.0% 8.6% 0.0% 0.4% 1.9% 0.4% 3.0% 22.8%
Un asesor externo Recuento 1 0 3 0 0 0 0 0 4
% dentro de Decisiéon de compra MRO 25.0% 0.0% 75.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0%| 100.0%
% dentro de Tipo de industria 0.9% 0.0% 2.8% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 1.5%
% del total 0.4% 0.0% 1.1% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 1.5%
El Gerente de planta Recuento 12 1 5 0 0 1 0 1 20
% dentro de Decisiéon de compra MRO 60.0% 5.0% 25.0% 0.0% 0.0% 5.0% 0.0% 5.0%| 100.0%
% dentro de Tipo de industria 11.1% 9.1% 4.7% 0.0% 0.0% 6.3% 0.0% 5.6% 7.5%
% del total 4.5% 0.4% 1.9% 0.0% 0.0% 0.4% 0.0% 0.4% 7.5%)|
Ingenieria Recuento 0 0 4 0 0 0 0 0 4
% dentro de Decisiéon de compra MRO 0.0% 0.0%|  100.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0%| 100.0%|
% dentro de Tipo de industria 0.0% 0.0% 3.7% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 1.5%
% del total 0.0% 0.0% 1.5% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 1.5%
OTROS Recuento 7 1 8 0 0 1 0 2 19
% dentro de Decision de compra MRO 36.8% 5.3% 42.1% 0.0% 0.0% 5.3% 0.0% 10.5%| 100.0%
% dentro de Tipo de industria 6.5% 9.1% 7.5% 0.0% 0.0% 6.3% 0.0% 11.1% 7.1%)|
% del total 2.6% 0.4% 3.0% 0.0% 0.0% 0.4% 0.0% 0.7% 7.1%)|
Total Recuento 108 11 107 4 1 16 3 18 268
% dentro de Decision de compra MRO 40.3% 4.1% 39.9% 1.5% 4% 6.0% 1.1% 6.7%| 100.0%
% dentro de Tipo de industria 100.0%| 100.0%| 100.0% 100.0%| 100.0%| 100.0%| 100.0%| 100.0%]| 100.0%
% del total 40.3% 4.1% 39.9% 1.5% 4% 6.0% 1.1% 6.7%| 100.0%

Fuente: Tablas de contingencia de las variables en el software SPSS con base en la encuesta

aplicada de agosto de 2015 a marzo de 2017.

Influencia de compra por pais de origen. Siguen siendo los usuarios quienes predominan la

decision de compra, sin embargo, aparecen resultados por pais de origen en donde Brasil,

Indonesia e Italia, muestran que la mayor influencia es del departamento de Compras, lo

que sugiere al vendedor que si prospecta empresas de estos paises de origen, es

fundamental establecer contacto con el responsable de este departamento.
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Tabla 13.

Tabla cruzada de decision de compra para MRO contra pais de origen.
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Decisién de compra MRO Pais de origen
Estados Thailandi
México Unidos [Alemania| Francia Canada Brasil Suiza India a Indonesia Italia Inglaterra Total
Los instrumentistas Recuento 4 17 1| 0 0 1 8 0| 0 0 0| 2 33
% dentro de Decisién de compra MRO 12.1% 51.5% 3.0% 0.0% 0.0% 3.0% 24.2% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 6.1%| 100.0%)
% dentro de Pais de origen 4.2%) 16.8% 9.1% 0.0%| 0.0% 11.1% 34.8%| 0.0% 0.0% 0.0% 0.0%| 66.7% 12.3%
% del total 1.5% 6.3% 4% 0.0% 0.0% 0.4% 3.0% 0.0%) 0.0% 0.0% 0.0% 7% 12.3%
El Jefe de departamento  Recuento 32 31 5| 1 1 2 6 2] 5 0 0| 1 86
% dentro de Decisién de compra MRO 37.2% 36.0% 5.8% 1.2% 1.2% 2.3% 7.0% 2.3% 5.8%| 0.0% 0.0%| 1.2%| - 100.0%|
% dentro de Pais de origen 33.3% 30.7% 45.5%| 33.3%| 100.0% 22.2% 26.1% 20.0% 55.6%!| 0.0% 0.0%| 33.3% 32.1%)
% del total 11.9% 11.6% 1.9% 0.4%) 0.4% 0.7%) 2.2% 0.7%) 1.9% 0.0% 0.0%) 4% 32.1%)
El Gerente de area Recuento 20 10 0| 1 0 3 2 2] 3 0 0| 0 41
% dentro de Decision de compra MRO 48.8%) 24.4% .0%) 2.4%| 0.0% 7.3% 4.9% 4.9%| 7.3%] 0.0% 0.0% .0%| 100.0%)
% dentro de Pais de origen 20.8% 9.9% 0.0% 33.3%| 0.0% 33.3%| 8.7% 20.0% 33.3% 0.0% 0.0%! 0.0% 15.3%
% del total 7.5%) 3.7% 0% 0.4% 0.0% 1.1% 0.7% 0.7%) 1.1% 0.0% 0.0% 0% 15.3%
[Compras Recuento 19 30 2] 0 0 2 3 2] 1 1 1 0 61
% dentro de Decision de compra MRO 31.1% 49.2% 3.3% 0.0%| 0.0% 3.3%) 4.9% 3.3%) 1.6% 1.6% 1.6% 0.0%| 100.0%
% dentro de Pais de origen 19.8% 29.7% 18.2% 0.0%] 0.0% 22.2%) 13.0% 20.0% 11.1%W 100.0% 0.0% 22.8%
% del total 7.1% 11.2% 1% 0.0%| 0.0% 0.7%) 1.1% 0.7%) 0.4%! 0.4% 0.4%) 0% 22.8%
Un asesor externo Recuento 1 0 0| 0 0 0| 0 3] 0 0 0| 0 4
% dentro de Decisién de compra MRO 25.0% 0.0% 0.0% 0.0%) 0.0% 0.0%) 0.0% 75.0% 0.0%) 0.0% 0.0%) 0.0%| 100.0%
% dentro de Pais de origen 1.0% 0.0% 0.0% 0.0%) 0.0% 0.0%) 0.0% 30.0% 0.0%) 0.0% 0.0%) 0.0% 1.5%
% del total 4% 0.0% 0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 1.1% 0.0% 0.0% 0.0% 0% 1.5%
El Gerente de planta Recuento 11 4 2| 1 0 1 1 0| 0 0 0| 0 20
% dentro de Decisién de compra MRO 55.0% 20.0% 10.0% 5.0% 0.0% 5.0% 5.0% 0.0% 0.0%| 0.0% 0.0% 0.0%| 100.0%
% dentro de Pais de origen 11.5% 4.0% 18.2% 33.3%| 0.0% 11.1% 4.3% 0.0% 0.0%| 0.0% .0% .0% 7.5%
% del total 4.1%) 1.5% T% 0.4%) 0.0% 0.4%) 0.4% 0.0%) 0.0%) 0.0% 0.0%) .0% 7.5%
Ingenieria Recuento 2 2 0| 0 0 0| 0 0| 0 0 0| 0 4
% dentro de Decisién de compra MRO 50.0% 50.0% 0.0% 0.0%| 0.0% 0.0% 0.0% 0.0%| 0.0%| .0% 0.0%| 0.0%| 100.0%
% dentro de Pais de origen 2.1% 2.0% 0.0% 0.0%| 0.0% 0.0%) 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 1.5%
% del total 7% 0.7% 0% 0.0%) 0.0% 0.0%) 0.0% 0.0%) 0.0%) 0.0% 0.0%) 0% 1.5%
Otros Recuento 7 7 1 0 0 0| 3 1 0 0 0| 0 19,
% dentro de Decision de compra MRO 36.8% 36.8% 5.3%) 0.0% 0.0% 0.0% 15.8% 5.3%) 0.0% 0.0% 0.0% 0.0%( 100.0%|
% dentro de Pais de origen 7.3% 6.9% 9.1% 0.0%| 0.0% 0.0%| 13.0% 10.0% 0.0%| 0.0% 0.0%| 0.0% 7.1%
% del total 2.6% 2.6% 0.4% 0.0%!| 0.0% 0.0%! 1.1% 0.4% 0.0%! 0.0% .0% 0.0% 7.1%)
Total Recuento 96 101 11 3 1 9 23 10 9 1 1 3 268|
% dentro de Decisién de compra MRO 35.8% 37.7% 4.1%) 1.1% A% 3.4% 8.6% 3.7% 3.4%) A% 4% 1.1%| 100.0%|
% dentro de Pais de origen 100.0%| 100.0%| 100.0% 100.0%| 100.0%| 100.0%| 100.0%| 100.0%| 100.0%| 100.0%| 100.0%| 100.0%| 100.0%
% del total 35.8% 37.7% 4.1% 1.1% 4% 3.4% 8.6% 3.7% 3.4%) 4% 4% 1.1%| 100.0%|

Fuente: Tablas de contingencia de las variables en el software SPSS con base en la encuesta

aplicada de agosto de 2015 a marzo de 2017.

Influencia de compra por tamafio de empresa. Los resultados obtenidos cruzando estos

datos son interesantes, se observa que en empesas pequenas, la mayor influencia de compra

es el gerente de Planta, aun siendo MRO el objeto de compra. En empresas grandes en

cambio, los usuarios siguen teniendo influencia compartida, predominando el jefe de area,

por lo cual el proceso de compra es mas complejo, como es de esperarse. En empresas

medianas, el jefe de departamento es quien tiene la mayor influencia de compra.
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Tabla 14.

Tabla cruzada de decisién de compra para MRO contra tamafio de empresa.

Decision de compra MRO

Tamafio de empresa

Pequefia | Mediana | Grande Total
Los instrumentistas Recuento 2 4 27 33
% dentro de Decision de compra MRO 6.1% 12.1% 81.8% 100.0%
% dentro de Tamafio de empresa 15.4% 7.1% 13.6% 12.3%
% del total 0.7% 1.5% 10.1% 12.3%
El Jefe de departamento  Recuento 3 23 60 86
% dentro de Decision de compra MRO 3.5% 26.7% 69.8% 100.0%
% dentro de Tamafio de empresa 23.1% 41.1% 30.2% 32.1%
% del total 1.1% 8.6% 22.4% 32.1%
El Gerente de area Recuento 1 10 30 41
% dentro de Decisién de compra MRO 2.4% 24.4% 73.2% 100.0%
% dentro de Tamafio de empresa 7.7% 17.9% 15.1% 15.3%
% del total 0.4% 3.7% 11.2% 15.3%
Compras Recuento 2 8 51 61
% dentro de Decision de compra MRO 3.3% 13.1% 83.6% 100.0%
% dentro de Tamafio de empresa 15.4% 14.3% 25.6% 22.8%
% del total 0.7% 3.0% 19.0% 22.8%
Un asesor externo Recuento 0 0 4 4
% dentro de Decision de compra MRO 0.0% 0.0%| 100.0% 100.0%
% dentro de Tamafio de empresa 0.0% 0.0% 2.0% 1.5%
% del total 0.0% 0.0% 1.5% 1.5%
El Gerente de planta Recuento 4 5 11 20
% dentro de Decision de compra MRO 20.0% 25.0% 55.0% 100.0%
% dentro de Tamafio de empresa 30.8% 8.9% 5.5% 7.5%
% del total 1.5% 1.9% 4.1% 7.5%
Ingenieria Recuento 0 1 3 4
% dentro de Decisién de compra MRO 0.0% 25.0% 75.0% 100.0%
% dentro de Tamafio de empresa 0.0% 1.8% 1.5% 1.5%
% del total 0.0% 0.4% 1.1% 15%
Otros Recuento 1 5 13 19
% dentro de Decision de compra MRO 5.3% 26.3% 68.4% 100.0%
% dentro de Tamafio de empresa 7.7% 8.9% 6.5% 7.1%
% del total 0.4% 1.9% 4.9% 7.1%
Total Recuento 13 56 199 268
% dentro de Decisi6on de compra MRO 4.9% 20.9% 74.3% 100.0%
% dentro de Tamafio de empresa 100.0%| 100.0%| 100.0% 100.0%
% del total 4.9% 20.9% 74.3% 100.0%

75

Fuente: Tablas de contingencia de las variables en el software SPSS con base en la

encuesta aplicada de agosto de 2015 a marzo de 2017.
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Tablas dinamicas de influencia de compra para Proyectos:

Influencia de compra por tipo de industria. La influencia de compra para el caso de
proyectos de inversion, es de nuevos puestos en la organizacion, aparecen figuras como el
Gerente de Proyectos, el Ingeniero de Proyectos y una participacion mas activa de la
Direccion de la planta. Al ser inversiones de montos grandes, la responsabilidad de decision
cae en niveles mas altos de la organizacion. En el caso de la industria quimica, sigue
estando presente en un alto porcentaje la participacion de los usuarios, esto es importante
saberlo, ya que se extiende el nivel de complejidad de la prospeccion, seguimiento y cierre

de la venta.
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Tabla 15.

Tabla cruzada de decisién de compra para proyectos contra tipo de industria.

Decisién de compra Proyectos Tipo de industria
Alimento
sy Metales y Petréleoy| Pulpay | Farmacé | Cuidado
Bebidas | Mineria | Quimica | Energia Gas Papel utica | personal Total
Los Recuento 3 0 9 0 0 0 1 0 13
instrumentistas % dentro de Decision de compra Proyectos 23.1% 0.0% 69.2% 0.0% 0.0% 0.0% 7.7% 0.0% 100.0%
% dentro de Tipo de industria 3.0% 0.0% 8.6% 0.0% 0.0% 0.0% 33.3% 0.0% 5.1%
% del total 1.2% 0.0% 3.5% 0.0% 0.0% 0.0% 0.4% 0.0% 5.1%
El Jefe de Recuento 31 2 29 1 0 3 1 6 73
departamento % dentro de Decision de compra Proyectos 42.5% 2.7% 39.7% 1.4% 0.0% 4.1% 1.4% 8.2% 100.0%
% dentro de Tipo de industria 31.3% 18.2% 27.6% 25.0% 0.0% 18.8% 33.3% 33.3% 28.4%)
% del total 12.1% 0.8% 11.3% 0.4% 0.0% 1.2% 0.4% 2.3% 28.4%
El Gerente de Recuento 15 4 20 2 1 2 0 4 48
area % dentro de Decisi6n de compra Proyectos 31.3% 8.3% 41.7% 4.2% 2.1% 4.2% 0.0% 8.3% 100.0%)
% dentro de Tipo de industria 15.2% 36.4% 19.0% 50.0%| 100.0% 12.5% 0.0% 22.2% 18.7%
% del total 5.8% 1.6% 7.8% 0.8% 0.4% 0.8% 0.0% 1.6% 18.7%
Compras Recuento 18 2 24 0 (0] 5 1 5 55
% dentro de Decision de compra Proyectos 32.7% 3.6% 43.6% 0.0% 0.0% 9.1% 1.8% 9.1% 100.0%
% dentro de Tipo de industria 18.2% 18.2% 22.9% 0.0% 0.0% 31.3% 33.3% 27.8% 21.4%)|
% del total 7.0% 0.8% 9.3% 0.0% 0.0% 1.9% 0.4% 1.9% 21.4%
Un asesor Recuento 3 0 3 0 0 0 0 0 6
externo % dentro de Decisién de compra Proyectos 50.0% 0.0% 50.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 100.0%
% dentro de Tipo de industria 3.0% 0.0% 2.9% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 2.3%
% del total 1.2% 0.0% 1.2% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 2.3%
El Gerente de Recuento 16 1 8 0 0 3 0 1 29
planta % dentro de Decisién de compra Proyectos 55.2% 3.4% 27.6% 0.0% 0.0% 10.3% 0.0% 3.4% 100.0%
% dentro de Tipo de industria 16.2% 9.1% 7.6% 0.0% 0.0% 18.8% 0.0% 5.6% 11.3%)
% del total 6.2% 0.4% 3.1% 0.0% 0.0% 1.2% 0.0% 0.4% 11.3%
Gerente de Recuento 2 0 1 0 0 0 0 2 5
Proyectos % dentro de Decision de compra Proyectos 40.0% 0.0% 20.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 40.0% 100.0%
% dentro de Tipo de industria 2.0% 0.0% 1.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 11.1% 1.9%
% del total 0.8% 0.0% 0.4% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.8% 1.9%
El Ingeniero de Recuento 1 1 0 0 0 1 0 0 3
proyectos % dentro de Decisién de compra Proyectos 33.3% 33.3% 0.0% 0.0% 0.0% 33.3% 0.0% 0.0% 100.0%
% dentro de Tipo de industria 1.0% 9.1% 0.0% 0.0% 0.0% 6.3% 0.0% 0.0% 1.2%
% del total 0.4% 0.4% 0.0% 0.0% 0.0% 0.4% 0.0% 0.0% 1.2%
Direccion Recuento 2 0 1 0 0 0 0 0 3
% dentro de Decision de compra Proyectos 66.7% 0.0% 33.3% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 100.0%
% dentro de Tipo de industria 2.0% 0.0% 1.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 1.2%
% del total 0.8% 0.0% 0.4% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 1.2%
Otros Recuento 8 1 10 1 0 2 0 0 22
% dentro de Decisi6on de compra Proyectos 36.4% 4.5% 45.5% 4.5% 0.0% 9.1% 0.0% 0.0% 100.0%)
% dentro de Tipo de industria 8.1% 9.1% 9.5% 25.0% 0.0% 12.5% 0.0% 0.0% 8.6%
% del total 3.1% 0.4% 3.9% 0.4% 0.0% 0.8% 0.0% 0.0% 8.6%
Total Recuento 99 11 105 4 1 16 3 18 257
% dentro de Decision de compra Proyectos 38.5% 4.3% 40.9% 1.6% 0.4% 6.2% 1.2% 7.0% 100.0%
% dentro de Tipo de industria 100.0%| 100.0%| 100.0% 100.0%| 100.0%| 100.0%| 100.0%| 100.0% 100.0%
% del total 38.5% 4.3% 40.9% 1.6% 0.4% 6.2% 12% 7.0% 100.0%

Fuente: Tablas de contingencia de las variables en el software SPSS con base en la encuesta

aplicada de agosto de 2015 a marzo de 2017.

Influencia de compra por pais de origen. Los resultados analizados por pais de origen
cambian, ahora aparece el jefe de departamento como la principal influencia de compra en

la mayoria de los paises, en conjunto con el Gerente de area y el Gerente de planta. En
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Meéxico y Estados Unidos, es donde las posiciones de Gerente de Proyectos, Ingeniero de

Proyectos y la Direccion, aparecen con un alto nivel de influencia.

Tabla 16.

Tabla cruzada de decisién de compra para proyectos contra pais de origen.

Decisién de compra Proyectos Pais de origen
Estados
México Unidos [Alemania| Francia | Canada | Brasil Suiza India | Thailandia|Indonesia| Italia |Inglaterra Total
Los Recuento 0 8 1 0 0 1 2 0| 0| 0| 0 1 13|
instrumentistas % dentro de Decision de compra Proyectos 0.0% 61.5% 7.7% 0.0% 0.0% 7.7% 15.4% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 7.7% 100.0%|
% dentro de Pais de origen 0.0% 8.2% 7.7% 0.0% 0.0% 14.3% 9.1% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 33.3% 5.1%
% del total 0.0% 3.1% 0.4% 0.0% 0.0% 0.4% 0.8% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.4% 5.1%)
El Jefe de Recuento 22 29 3 1 0 2 7 2 5 0| 0 2 73
departamento % dentro de Decisién de compra Proyectos 30.1% 39.7% 4.1%| 1.4% 0.0% 2.7% 9.6% 2.7% 6.8% 0.0% 0.0% 2.7% 100.0%
% dentro de Pais de origen 24.4% 29.6%| 23.1% 33.3% 0.0% 28.6% 31.8%| 20.0% GW 0.0% 0.0% 66.7%| 28.4%
% del total 8.6% 11.3% 1.2% 0.4% 0.0% 0.8% 2.7% 0.8% 1.9% 0.0% 0.0% 0.8% 28.4%
El Gerente de Recuento 18 18 0| 1 0 0 4 3 3] 1 0 0 48|
area % dentro de Decisién de compra Proyectos 37.5% 37.5% 0.0% 2.1% 0.0% 0.0% 8.3% 6.3% 6.3% 2.1% 0.0% 0.0% 100.0%
% dentro de Pais de origen 20.0%| 18.4%|  00%|838%| 00%| 0.0%| 182%|300%|  37.5%| 1000%| 00%| 0.0% 18.7%)
% del total 7.0% 7.0% 0.0% 0.4% 0.0% 0.0% 1.6% 1.2% 1.2% 0.4% 0.0% 0.0% 18.7%)
[Compras Recuento 19 26 4 0 0 1 3 1 0 0 1 0 55
% dentro de Decisién de compra Proyectos 34.5% 47.3% 7.3% 0.0% 0.0% 1.8% 5.5% 1.8% 0.0% 0.0% 1.8% 0.0% 100.0%
% dentro de Pais de origen 21.1% 26.5% 30.8% 0.0% 0.0% 14.3% 13.6% 10.0% 0.0% 0.0%| 100.0% 0.0% 21.4%
% del total 7.4% 10.1% 1.6% 0.0% 0.0% 0.4% 1.2% 0.4% 0.0% 0.0% 4% 0.0% 21.4%
Un asesor Recuento 1 1 0 0 0 1 0 3 0 0 0 0 6
lexterno % dentro de Decision de compra Proyectos 16.7% 16.7% 0.0% 0.0% 0.0% 16.7% 0.0% 50.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 100.0%|
% dentro de Pais de origen 1.1% 1.0% 0.0% 0.0% 0.0% 14.3% 0.0% 30.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 2.3%)
% del total 4% 0.4% 0.0% 0.0% 0.0% 0.4% 0.0% 1.2% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 2.3%
El Gerente de Recuento 17 4 4 1 0 2 1 0| 0| 0| 0 0 29
planta % dentro de Decisién de compra Proyectos 58.6% 13.8% 13.8% 3.4% 0.0% 6.9% 3.4% 0.0% 0.0% 0.0% .0% 0.0% 100.0%|
% dentro de Pais de origen 18.9% 4.1% 30.8% 33.3% 0.0% 28.6% 4.5% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 11.3%)
% del total 6.6% 1.6% 1.6% 0.4% 0.0% 0.8% 0.4% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 11.3%)
Gerente de Recuento 2 2 0| 0 0 0 1 0| 0| 0| 0 0 5
Proyectos % dentro de Decisién de compra Proyectos 40.0% 40.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 20.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 100.0%
% dentro de Pais de origen 2.2% 2.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 4.5% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 1.9%)
% del total 0.8% 0.8% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.4% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 1.9%
El Ingeniero de Recuento 1 1 0| 0 0 0 1 0 0| 0 0 0 3|
[proyectos % dentro de Decisién de compra Proyectos 33.3% 33.3% 0.0% .0% .0%| 0.0% 33.3% 0.0% 0.0% 0.0% .0% 0.0% 100.0%)
% dentro de Pais de origen 1.1% 1.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 4.5% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 1.2%)
% del total 0.4% 0.4% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.4% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 1.2%)
Direccion Recuento 3 0 0| 0 0 0 0 0| 0| 0| 0 0 3
% dentro de Decision de compra Proyectos 100.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 100.0%
% dentro de Pais de origen 3.3% 0.0%)| 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 1.2%
% del total 1.2% 0% 0.0% .0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% .0% 0.0% 1.2%
Otros Recuento 7 9 1 0 1 0 3 1 0 0 0 0 22|
% dentro de Decisién de compra Proyectos 31.8% 40.9% 4.5%| 0.0% 4.5%| 0.0% 13.6% 4.5%| 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 100.0%)
% dentro de Pais de origen 7.8% 9.2% 7.7% 0.0%| 100.0%| 0.0% 13.6% 10.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 8.6%
% del total 2.7% 3.5% 0.4% 0.0% 0.4% 0.0% 1.2% 0.4% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 8.6%
Total Recuento 90 98 13| 3 1 7 22 10| 8 1 1 3 257
% dentro de Decisién de compra Proyectos 37.0% 36.0% 3.3% 5% 5% 1.9% 10.4% 4.3%| 3.8% 5% 5% 1.4% 100.0%
% dentro de Pais de origen 100.0%| 100.0%| 100.0%! 100.0%| 100.0%| 100.0%]| 100.0%| 100.0% 100.0%| 100.0%| 100.0%| 100.0% 100.0%
% del total 37.0% 36.0% 3.3% 5% 5% 1.9% 10.4% 4.3%| 3.8% 5% 5% 1.4% 100.0%

Fuente: Tablas de contingencia de las variables en el software SPSS con base en la encuesta

aplicada de agosto de 2015 a marzo de 2017.

Influencia de compra por tamafio de empresa. La decision de compra de Proyectos de

inversion por tamafo de empresa sigue arrojando como resultado que en las empresas

grandes estd segmentada la decision de compra, haciendo el proceso de venta mas
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complejo. Otro resultado relevante es que en empresas de tamafio pequeno, el nivel de

Gerencia de planta toma la decision, apoyandose en el jefe de departamento.

Tabla 17.

Tabla cruzada de decision de compra para proyectos contra tamafio de

empresa.
Decisi6n de compra Proyectos Tamafio de empresa
Pequefia| Mediana | Grande Total
Los Recuento 1 1 11 13
instrumentistas 9 dentro de Decisién de compra Proyectos 7.7% 7.7% 84.6% 100.0%
% dentro de Tamafio de empresa 8.3% 2.0% 5.7% 5.1%
% del total 0.4% 0.4% 4.3% 5.1%
El Jefe de Recuento 3 14 56 73
departamento % dentro de Decision de compra Proyectos 4.1% 19.2% 76.7% 100.0%
% dentro de Tamafio de empresa 25.0% 27.5% 28.9% 28.4%
% del total 1.2% 5.4% 21.8% 28.4%
El Gerente de Recuento 2 13 33 48
area % dentro de Decisién de compra Proyectos 4.2% 27.1% 68.8% 100.0%
% dentro de Tamafio de empresa 16.7% 25.5% 17.0% 18.7%
% del total 0.8% 5.1% 12.8% 18.7%
Compras Recuento 1 8 46 55
% dentro de Decision de compra Proyectos 1.8% 14.5% 83.6% 100.0%
% dentro de Tamafio de empresa 8.3% 15.7% 23.7% 21.4%
% del total 0.4% 3.1% 17.9% 21.4%
Un asesor Recuento 0 0 6 6
externo % dentro de Decisién de compra Proyectos 0.0% 0.0%| 100.0% 100.0%
% dentro de Tamafio de empresa 0.0% 0.0% 3.1% 2.3%
% del total 0.0% 0.0% 2.3% 2.3%
El Gerente de Recuento 4 7 18 29
planta % dentro de Decision de compra Proyectos 13.8% 24.1% 62.1% 100.0%
% dentro de Tamafio de empresa 33.3% 13.7% 9.3% 11.3%
% del total 1.6% 2.7% 7.0% 11.3%
Gerente de Recuento 0 3 2 5
Proyectos % dentro de Decisién de compra Proyectos 0.0% 60.0% 40.0% 100.0%
% dentro de Tamafio de empresa 0.0% 5.9% 1.0% 1.9%
% del total 0.0% 1.2% 0.8% 1.9%
El Ingeniero de Recuento 0 1 2 3
proyectos % dentro de Decisién de compra Proyectos 0.0% 33.3% 66.7% 100.0%
% dentro de Tamafio de empresa 0.0% 2.0% 1.0% 1.2%
% del total 0.0% 0.4% 0.8% 1.2%
Direccion Recuento 1 0 2 3
% dentro de Decisién de compra Proyectos 33.3% 0.0% 66.7% 100.0%
% dentro de Tamafio de empresa 8.3% 0.0% 1.0% 1.2%
% del total 0.4% 0.0% 0.8% 1.2%
Otros Recuento 0 4 18 22
% dentro de Decision de compra Proyectos 0.0% 18.2% 81.8% 100.0%
% dentro de Tamafio de empresa 0.0% 7.8% 9.3% 8.6%
% del total 0.0% 1.6% 7.0% 8.6%
Total Recuento 12 51 194 257
% dentro de Decisién de compra Proyectos 4.7% 19.8% 75.5% 100.0%
% dentro de Tamafio de empresa 100.0%| 100.0%| 100.0% 100.0%
% del total 4.7% 19.8% 75.5% 100.0%

Fuente: Tablas de contingencia de las variables en el software SPSS con base

en la encuesta aplicada de agosto de 2015 a marzo de 2017.
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4.2.4. Tablas dinamicas de percepcion de atributos de valor.

Se realiz6 el estudio de la percepcion de la importancia que tienen la propuesta de valor y
de la ventaja competitiva de las empresas que ofrecen sus productos de instrumentacion y
control a las empresas encuestadas. Las tablas a continuacion muestran el promedio de
calificacién dada en cuanto a la importancia de cada punto evaluado. Se presenta esta
calificacién clasificando por tipo de industria, pais de origen y tamafio de empresa,

resaltando aquellas que obtuvieron calificacion mayor a 8.0:

Percepcidn de ventaja competitiva y propuesta de valor por tipo de industria.

Como resultado relevante de la importancia de la prouesta de valor, se muestra que la
industria de alimentos y la de petréleo no encuentran importante la estrategia de precios
bajos. Esto no significa que a estos tipos de industria hay que venderles caro, sino que
evalian la propuesta de valor completa. El promedio de 10 indica que la industria de
Energia y Farmacéutica dan el mayor valor al compromiso y servicio al cliente.
Conociendo esto, la fuerza de ventas cuidard este aspecto primordial en estos tipos de

industria.
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Tabla 18.

Tabla cruzada de la importancia de la propuesta de valor contra tipo de industria.
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Importancia de la propuesta de valor Tipo de industria
Alimentos y| Metales y Petréleoy | Pulpay Cuidado
Bebidas Mineria Quimica Energia Gas Papel Farmacéutica| personal
Etica/integridad/honestidad 9.58 9.91 9.41 9.00 9.00 9.67 9.50 9.71]
Innovacién/prod superior 9.36 9.18 9.04 9.00 10.00 €35 9.00 9.41
Precios bajos 7.88 8.27 8.26 8.67 6.00 8.67 8.50 8.71
Compromiso/servicio al cliente 9.40 9.55 9.26 10.00 9.00 9.67 10.00 9.76
Equipos especializados 8.92 8.55 8.95 8.33 9.00 9.25 9.50 9.65]
Conocimiento del equipo que vende 0.00 0.91 0.10 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00]
Innovacién, nuevas ideas 0.12 0.91 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Servicio post-venta 0.12 0.91 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00]
Tiempo de entrega 0.35 0.00 0.23 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00]
Garantia de equipo 0.00 0.00 0.00 3.33 0.00 0.83 0.00 0.00
Capacitacion, puesta en marcha 0.11 0.00 0.35 0.00 0.00 1.67 0.00 0.00]
Ciclo de vida 0.11 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Calidad 0.00 0.00 0.00 0.00 8.00 0.00 0.00 0.00
Confiabilidad 0.12 0.00 0.12 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Senvicio a la Comunidad 0.00 0.00 0.12 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Servicio post-venta y disponibilidad de servicio yrefacciones 0.00 0.00 0.11 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00]
Tiempo de respuesta 0.00 0.00 0.12 0.00 0.00 0.00 5.00 0.00]
Compromiso 0.12 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Perfeccionamiento, Mejora continua 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.75 0.00 0.00
Confidencialidad 0.00 0.00 0.12 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00

Fuente: Tablas de contingencia de las variables en el software SPSS con base en la encuesta

aplicada de agosto de 2015 a marzo de 2017.

El analisis de la importancia de la ventaja competitiva por tipo de industria arrojo

resultados con poca variacion, el objetivo de cruzar esta informacion es mostrar el enfoque

debe adoptar el vendedor en su labor de venta en cada tipo de industria. Aun con estos

resultados que lucen practicamente iguales, se puede deducir, por ejemplo, que en la

industria de pulpa y papel se valora mas el compromiso con el cliente y asi se enfocaran sus

esfuerzos que seguramente abarcara hasta la etapa de post-venta; en cambio, si un vendedor

joven llega mostrando la presencia de la empresa en redes sociales, esto no es de relevancia

para la mayoria de los tipos de industria, tal vez s6lo para las de Cuidado personal.
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Tabla 19.

Tabla cruzada de la importancia de la ventaja competitiva contra tipo de industria.

Importancia de la Ventaja Competitiva Tipo de industria
Alimentos y [ Metalesy Petréleo y Pulpay Cuidado
Bebidas Mineria Quimica Energia Gas Papel Farmacéutica| personal

Producto Unico y superior 8.57 8.55 8.38 8.33 9.00 8.92 9.00 9.18
Precios bajos, descuentos, convenios 8.35 8.64 8.19 7.00 7.00 8.83 8.50 8.76
Tiempo de entrega 8.86 9.00 8.90 8.33 8.00 9.00 10.00 9.41
Manejo de stock para productos basicos 8.49 8.45 8.43 9.00 8.00 8.58 10.00 8.53
Empresa global y solidez econémica 8.56 9.00 8.79 8.67 9.00 8.42 8.00 9.41
Ser una marca reconocida 8.75 8.73 8.96 8.67 9.00 8.92 7.50 9.41
Contar con personal de soporte 9.19 9.27 9.41 9.00 9.00 9.17 10.00 9.59
Relacion confianza y compromiso con vendedor 9.14 9.36 9.31 9.00 9.00 9.33 9.00 9.59
Ubicacién geogréfica cercana 8.26 8.45 8.77 7.33 7.00 8.67 8.00 9.24
Enviar pubilicidad, estar en medios yredes sociales 7.13 7.18 7.73 7.00 8.00 7.08 7.00 8.71
Nuevas ideas distintas a lo comin 0.00 0.73 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Reducir iempos de entrega 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.83 0.00 0.00
Soporte técnico 0.00 0.00 0.12 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Respuesta inmediata 0.00 0.00 0.00 0.00 9.00 0.00 0.00 0.00
Seminario cursos gratis con comida y café / en sitio / 0.12 0.00 0.25 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
entrenamiento

Disponibilidad 0.00 0.00 0.12 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Servicio 0.12 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00]
Estrategia de confiabilidad 0.00 0.00 0.11 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Que actualicen los cambios de productos para no verse 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.53
afectado por la obsolescencia

Fuente: Tablas de contingencia de las variables en el software SPSS con base en la encuesta

aplicada de agosto de 2015 a marzo de 2017.

Percepcion de ventaja competitiva y propuesta de valor por pais de origen.

La propuesta de valor que menos relevante es vuelve a ser precios bajos, dentro de las mas
evaluadas. Indonesia valora todo; mientras que México es mas critico. Con estos resultados,
por pais de origen se podra abordar el enfoque en la propuesta de valor que sea mas

importante para la empresa prospectada.
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Tabla 20.

Tabla cruzada de la propuesta de valor contra pais de origen.
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Importancia de la propuesta de valor Pais de origen
Estados

México | Unidos |Alemania| Francia | Canada | Brasil Suiza India | Thailandia|Indonesia| Italia |Inglaterra
'Etica/imegridad/honesudad 9.64 9.59 9.00 10.00 10.00 9.50 9.32 8.89 9.63 10.00 10.00 9.33
Innovacién/prod superior 9.26 9.22 9.00 10.00 10.00 9.75 9.18 8.44 9.38 10.00 10.00 9.33
Precios bajos 7.99 8.33 7.43 9.00 8.00 9N5) 8.05 6.56 9.38 10.00 10.00 9.33
Compromiso/servicio al cliente 9.56 9.50 8.57 10.00 10.00 9.50 9.14 8.22 9.38 10.00 10.00 10.00
Equipos especializados 8.91 9.17 8.86 9.00 9.00 9.50 8.86 7.56 9.38 10.00 8.00 10.00
Conocimiento del equipo que vende 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.45 0.89 0.00 0.00 0.00 0.00!
Innovacion, nuevas ideas 0.26 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Senvicio post-venta 0.13 0.13 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00]
Tiempo de entrega 0.00 0.50 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 10.00 0.00!
Garantia de equipo 0.13 0.00 0.00 0.00 10.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00]
Capacitacion, puesta en marcha 0.49 0.25 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00:
Ciclo de vida 0.00 0.12 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00]
Calidad 0.10 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00:
Confiabilidad 0.00 0.13 0.00 0.00 0.00 0.00 0.45 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00]
Senvicio a la Comunidad 0.00 0.00 1.43 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00:
Senvicio post-venta y disponibilidad de servicio y refacciones 0.00 0.00 1.29 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00!
Tiempo de respuesta 0.00 0.26 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00!
Compromiso 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.45 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00]
Perfeccionamiento, Mejora continua 0.00 0.12 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00:
Confidencialidad 0.00 0.13 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00]

Fuente: Tablas de contingencia de las variables en el software SPSS con base en la encuesta

aplicada de agosto de 2015 a marzo de 2017.

En cuando a la importancia de la ventaja competitiva, se observa que Indonesia es

quien mas valora mas un producto superior, Brasil valora mas la cercania a su planta, Suiza

valora mas el personal de soporte por parte de su proveedor, Estados Unidos valora y

permite establecer una relacion de confianza con su vendedor, etc. En base a estos

resultados se puede enfocar el argumento de ventaja por parte de la fuerza de ventas.
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Tabla 21.

Tabla cruzada de la ventaja competitiva contra pais de origen.

Importancia de la Ventaja Competitiva Pais de origen
Estados

México | Unidos [Alemania| Francia | Canada | Brasil Suiza India | Thailandia|Indonesia| Italia |Inglaterra
Producto tnico y superior 8.65 8.72 7.43 9.00 9.00 8.50 8.59 7.44] 8.13 10.00 9.00 8.67
Precios bajos, descuentos, convenios 8.46 8.53 757 9.00 8.00 8.25 8.14 6.56 7.75 10.00 10.00 9.33
Tiempo de entrega 8.96 9.17 9.29 10.00 7.00 8.50 8.55 6.89 9.25 10.00 10.00 9.67
Manejo de stock para productos basicos 8.64 8.53 9.00 9.00 9.00 8.00 8.23 7.33 8.63 8.00 8.00 8.33
Empresa global y solidez econdmica 8.56 8.89 7.86 8.00 8.00 8.75 8.95 9.33 9.38 5.00 5.00 8.67
Ser una marca reconocida 8.83 8.83 8.43 9.00 9.00 9.50 8.82 9.56 9.63 6.00 6.00 10.00
Contar con personal de soporte 9.17 9.41 9.43 10.00 9.00 9.25 9.32 9.56 9.63 10.00 7.00 9.33|
Relacion confianza y compromiso con vendedor 9.24 9.24 8.71 9.00 9.00 9.25 9.27 9.56 9.50 10.00 10.00 9.67
Ubicacion geogréfica cercana 8.50 8.58 7.71 7.00 6.00 10.00 8.05 9.56 9.50 6.00 9.00 9.00
Enviar pubilicidad, estar en medios yredes sociales 7.38 7.66 6.00 7.00 7.00 8.00 6.95 9.00 7.38 5.00 9.00 9.00
Nuevas ideas distintas a lo comin 0.10 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00]
Reducir tiempos de entrega 0.13 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Soporte técnico 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 111 0.00 0.00 0.00 0.00
Respuesta inmediata 0.12 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Seminario cursos gratis con comida y café / en sitio / 0.00 0.26 0.00 0.00 0.00 0.00 0.45 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
entrenamiento
Disponibilidad 0.00 0.00 143 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Servicio 0.00 0.13 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Estrategia de confiabilidad 0.00 0.12 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Que actualicen los cambios de productos para no verse 0.00 0.12 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
afectado por la obsolescencia

Fuente: Tablas de contingencia de las variables en el software SPSS con base en la encuesta

aplicada de agosto de 2015 a marzo de 2017.

Percepcidn de ventaja competitiva y propuesta de valor por tamafio de empresa.
La calificacion menor fue, otra vez, la propuesta de precios bajos y la propuesta mejor

valorada es Etica y compromiso/servicio al cliente.
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Tabla 22.

Tabla cruzada de la propuesta de valor contra tamafio de empresa.

Importancia de la propuesta de valor Tamafio de empresa
Pequefia Mediana Grande
RecuentoEtical/integridad/honestidad 9.80 9.36 9.57
Innovacién/prod superior 9.30 9.05 9.27
Precios bajos 8.00 7.84 8.27
Compromiso/servicio al cliente 9.30 9.48 9.40
Equipos especializados 8.30 8.75 9.10
Conocimiento del equipo que vende 0.00 0.18 0.06
Innovacion, nuevas ideas 1.00 0.23 0.00
Servicio post-venta 0.00 0.00 0.13
Tiempo de entrega 0.00 0.00 0.31
Garantia de equipo 0.00 0.00 0.13
Capacitacion, puesta en marcha 0.00 0.20 0.31
Ciclo de vida 0.00 0.00 0.06
Calidad 0.00 0.00 0.05
Confiabilidad 0.00 0.00 0.13
Servicio a la Comunidad 0.00 0.00 0.06
Servicio post-venta y disponibilidad de servicio y refacciones 0.00 0.00 0.06
Tiempo de respuesta 0.00 0.23 0.06
Compromiso 0.00 0.23 0.00
Perfeccionamiento, Mejora continua 0.00 0.00 0.06
Confidencialidad 0.00 0.00 0.06

Fuente: Tablas de contingencia de las variables en el software SPSS con base en

la encuesta aplicada de agosto de 2015 a marzo de 2017.

En cuanto a la ventaja’ competitiva, la presencia en redes sociales no tiene una
importancia relevante para las empresas, se valora mas el soporte en sitio con personas y la
confianza con el vendedor, tanto en empresas pequefias, medianas o grandes. Este resultado

impacta porque es mas como un termometro de la industria en general.
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Tabla 23.

Tabla cruzada de la ventaja competitiva contra tamafio de empresa.

Importancia de la Ventaja Competitiva Tamafio de empresa
Pequefia | Mediana | Grande

Producto Unico y superior 8.40 8.50 8.60
Precios bajos, descuentos, convenios 9.00 8.27 8.31
Tiempo de entrega 8.10 8.86 9.01
Manejo de stock para productos basicos 8.00 8.73 8.46
Empresa global y solidez econémica 7.90 8.41 8.87
Ser una marca reconocida 8.60 8.48 9.01
Contar con personal de soporte 8.20 9.07 9.45
Relacién confianza y compromiso con vendedor 8.90 9.05 9.34
Ubicacién geogréfica cercana 8.00 8.41 8.62
Enviar pubilicidad, estar en medios yredes sociales 6.60 7.59 7.52
Nuevas ideas distintas a lo comun 0.00 0.18 0.00
Reducir tempos de entrega 0.00 0.00 0.06
Soporte técnico 0.00 0.00 0.06
Respuesta inmediata 0.00 0.00 0.06
Seminario cursos gratis con comida y café / en sitio / 0.00 0.00 0.19
entrenamiento

Disponibilidad 0.00 0.00 0.06
Servicio 0.00 0.00 0.06
Estrategia de confiabilidad 0.00 0.00 0.06
Que actualicen los cambios de productos para no verse 0.00 0.00 0.06
afectado por la obsolescencia

Fuente: Tablas de contingencia de las variables en el software SPSS con base

en la encuesta aplicada de agosto de 2015 a marzo de 2017.

4.2.5. Tablas dinamicas de estrategia de ventas.

Las estrategia de ventas como diferenciacion, precios bajos, actividades de promocion en
medios y mejora continua, se plantearon a los sujetos de estudio como mejoras que si sus
proveedores implementaran, les ayudarian en sus actividades. Estas mejoras se evaluaron
en cuanto a la importancia que para ellos tendrian y les asignaron una calificacion. Se

presenta esta calificacion por tipo de industria, pais de origen, tamafio de empresa y segun
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el puesto o posiciéon de la persona encuestada. Se resaltan aquellas que obtuvieron

calificacion mayor a 8.0.

Estrategia de ventas por tipo de industria.

Es interesante observar que en la industria de petroleo y gas se valora bien el tener personal

altamente capacitado, metales y mineria valora menos aspectos, pero los relevantes tienen

que ver con el vendedor. Vendedores capacitados en sus productos es, para varias

empresas, la mejora mas importante. Esto llevard a los proveedores de productos de

instrumentacion y control a mejorar este aspecto e incluirlo en su estrategia de ventas.

Tabla 24.

Tabla cruzada de estrategia de venta contra tipo de industria.

Importancia de mejoras propuestas Tipo de industria

Alimentos y| Metales y Petréleoy Pulpay Cuidado

Bebidas Mineria Quimica Energia Gas Papel Farmacéutica| personal
Desarrollar productos Gnicos / diferenciados 7.80 7.55 7.98 7.67 6.00 8.42 9.50 8.94
Desarrollar productos especializados 8.44 7.73 8.51 8.33 8.00 9.08 10.00 9.35
Stock para entega inmediata 917 8.91 9.20 9.33 10.00 9.25 10.00 9.47
Bajar precios / dar descuentos 8.36 7.91 8.51 8.00 9.00 9.00 9.00 9.18
Oficina cerca del cliente 7.83 6.82 8.16 7.67 9.00 8.42 8.50 8.76
Enviar boletines yrevistas 7.32 7.09 7.86 7.33 8.00 8.08 7.00 8.35
\Vendedores capacitados en sus productos 9.42 9.09 9.54 9.67 10.00 9.42 9.50 9.76
Vendedores capacitados en proceso 8.81 7.91 8.93 8.67 10.00 8.83 9.00 9.06
Confianza, cercania, compromiso con vendedor 9.20 8.64 9.33 10.00 9.00 9.25 8.50 9.35
Apoyo técnico 0.00 0.82 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Brindar capacitacion en nuevos productos 0.00 0.00 0.12 0.00 0.00 0.83 0.00 0.00
Seminario cursos gratis con comiday café / en sitio 0.00 0.00 0.25 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Mas visitas a planta 0.00 0.00 0.12 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Conocer mi proceso y necesidades 0.12 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Honestidad en sus tiempos de entrega 0.00 0.00 0.11 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00

Fuente: Tablas de contingencia de las variables en el software SPSS con base en la encuesta

aplicada de agosto de 2015 a marzo de 2017.
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Estrategia de ventas por pais de origen.

Por pais de origen se obtuvieron resultados similares a tipo de industria, esto significa que
las acciones de mejora que definen las estrategias de venta. Para todos los paises
encuestados, las mejoras relacionadas con el vendedor siguen siendo las mejor calificadas,
junto con stock para entrega inmediata. El resto de las mejoras tienen calificaciones de baja
importancia en alguno de los paises. La accion de enviar boletines y revistas es la que

menos calificaciones de valor tiene, entre las mejor evaluadas.

Tabla 25.

Tabla cruzada de estrategia de venta contra pais de origen.

Importancia de mejoras propuestas Pais de origen
Estados

México | Unidos |Alemania| Francia | Canada | Brasil Suiza India | Thailandia|Indonesia| Italia [Inglaterra
Desarrollar productos tnicos / diferenciados 7.92 8.24 7.71 9.00 8.00 8.50 8.00 6.89 8.75 3.00 10.00 5.00]
Desarrollar productos especializados 8.68 8.54 8.86 8.00 9.00 8.75 8.18 7.22 9.50 8.00 10.00 8.33]
Stock para entega inmediata 9.17 9.24 9.71 10.00 10.00 9.25 8.68 9.44 10.00 8.00 10.00 9.00
Bajar precios / dar descuentos 8.49 8.53 7.86 9.00 8.00 9.25 8.41 7.67 9.38 10.00 8.00 9.00
Oficina cerca del cliente 8.01 8.18 7.57 8.00 6.00 8.50 7.09 8.33 8.63 5.00 10.00 10.00
Enviar boletines yrevistas 767 7.76 7.00 8.00 8.00 7.75 6.82 8.33 8.13 3.00 10.00 8.67
Vendedores capacitados en sus productos 9.46 9.51 9.14 10.00 10.00 9.50 9.32 9.56 9.75 10.00 10.00 9.67
[Vendedores capacitados en proceso 8.77 8.83 8.86 9.00 8.00 9.00 8.64 9.33 9.13 8.00 10.00 9.67|
Confianza, cercania, compromiso con vendedor 9.19 9.25 8.43 9.00 10.00 9.25 9.18 9.67 9.50 10.00 10.00 10.00|
[Apoyo técnico 0.12 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00]
Brindar capacitacion en nuevos productos 0.13 0.13 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00]
Seminario cursos gratis con comida y café / ensitio 0.00 0.26 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Mas visitas a planta 0.00 0.13 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00]
Conocer mi proceso ynecesidades 0.00 0.13 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00]
Honestidad en sus tiempos de entrega 0.00 0.12 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00

Fuente: Tablas de contingencia de las variables en el software SPSS con base en la encuesta

aplicada de agosto de 2015 a marzo de 2017.

Estrategia de ventas por tamafo de empresa.
La iniciativa de enviar boletines es la menos valorada, se confirma en esta tabla, mientras

que la mejor valorada es que los vendedores estén bien capaciados en sus productos.
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Tabla 26.

Tabla cruzada de estrategia de venta contra tamafio de empresa.

Importancia de mejoras propuestas Tamafo de empresa
Pequefia Mediana Grande
Desarrollar productos Unicos / diferenciados 7.90 8.16 7.94
Desarrollar productos especializados 8.40 8.64 8.54
Stock para entega inmediata 9.00 9.02 9.27
Bajar precios / dar descuentos 9.10 8.34 8.50
Oficina cerca del cliente 7.30 8.07 8.06
Enviar boletines yrevistas 7.70 7.61 7.65
Vendedores capacitados en sus productos 9.30 9.48 9.50
Vendedores capacitados en proceso 8.90 8.75 8.85
Confianza, cercania, compromiso con vendedor 9.00 9.11 9.29
Apoyo técnico 0.00 0.20 0.00
Brindar capacitacion en nuevos productos 0.00 0.00 0.13
Seminario cursos gratis con comida y café / en sitio 0.00 0.00 0.13
Mas visitas a planta 0.00 0.00 0.06
Conocer mi proceso ynecesidades 0.00 0.00 0.06
Honestidad en sus tiempos de entrega 0.00 0.00 0.06

Fuente: Tablas de contingencia de las variables en el software SPSS con

base en la encuesta aplicada de agosto de 2015 a marzo de 2017.

Estrategia de venta por puesto del sujeto de estudio.

La decision de cruzar mejoras propuestas con puesto es mas que por razones de estraegia,
por razones de tactica al momento de interactuar el vendedor con cada posiciéon en una
empresa. Por ejemplo, a un técnico o supervisor, si le serd de interés presentarse con una
revista o folleto, a un Gerente de area se promovera el que la fuerza de ventas estd bien
capacitado en sus productos, pero ante un ingeniero técnico, se promoveran los productos

especializados que su empresa desarrolla.
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Tabla cruzada de estrategia de venta contra puesto/posicion del sujeto de estudio.
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Importancia de mejoras

Puesto/posicion

entrega

propuestas
Técnico [ Super-|Jefe de | Comprador|Gerente| Aux. Ing Ing. de | Planeacion | Técnico y | Coord. de [ Técnico { Gte. de [ Supervision | Coordinador | Suptte. de | Technical | Contratista
visor | area de area| de |Instrum.| Proy's supenvisor|Proyectos | Lider de| Planta | Proyectos Mantto. | Engineer | ‘externo
instr. Equipo

Desarrollar productos Gnicos / 759| 7.88 8.05 8.71 8.06| 8.00 9.00] 833 9.33 10.00 8.50 8.00| 10.00 8.00 9.50 9.00 9.00 9.00|
diferenciados
Desarrollar productos 8.15| 844 8.71 9.29 8.72| 8.00 9.00] 867 9.33 10.00 8.50 9.00| 10.00 10.00 9.50 8.00 10.00 9.00|
|eséecwalizados
Stock para entega inmediata 9.30| 9.07 9.24 9.43 8.61| 8.00 9.00| 10.00 10.00 10.00 9.50 10.00 10.00 8.00 9.50 10.00 10.00 9.50]
Bajar precios / dar descuentos 8.34| 877 8.27 8.71 8.22| 9.00 9.00] 9.67 10.00 10.00| 9.00 10.00 9.00 8.00 9.50 9.00 8.00 8.50]
Oficina cerca del cliente 8.41| 8.05 7.69 771 7.56| 8.00 9.00| 7.67 8.00 10.00 7.50 9.00| 10.00 8.00 9.00 8.00 9.00 8.00
Enviar boletines yrevistas 7.95 7.44 7.52 757 7.00| 6.00 10.00f 7.67 7.67 10.00 7.50 8.00| 10.00 7.00 9.00 8.00 7.00 9.00
[Vendedores capacitados en sus 9.46| 9.40 9.58 9.43 9.06/10.00| 10.00| 10.00 9.67 10.00 10.00 10.00( 10.00 9.00 10.00 9.00 10.00 10.00]
productos
[Vendedores capacitados en 8.85| 8.67 8.81 9.14 8.61| 8.00( 10.00| 9.67 10.00 10.00 9.00 8.00| 10.00 9.00 10.00, 8.00 9.00 8.50
proceso
Confianza, cercania, 9.30| 9.21 9.32 9.43 8.78| 8.00| 10.00| 9.00 9.67 10.00 9.50 9.00| 10.00 9.00 9.50 9.00 9.00 8.50
compromiso con vendedor
[Apoyo técnico 0.00| 0.00 0.15 0.00 0.00| 0.00 0.00] 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00]
Brindar capacitacion en nuevos 0.00| 0.00 0.32 0.00 0.00| 0.00 0.00] 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
|productos
Seminario cursos gratis con 0.00| 0.00 0.00 0.00 0.00| 0.00 0.00] 0.00 0.00 10.00 0.00 10.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00]
comida y café / en sitio
Mas visitas a planta 0.00| 0.00 0.00 0.00 0.00| 0.00 0.00] 0.00 0.00 0.00 5.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00]
(Conocer mi proceso y 0.00| 0.23 0.00 0.00 0.00| 0.00 0.00] 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
necesidades
Honestidad en sus tiempos de 0.00| 0.00 0.15 0.00 0.00| 0.00 0.00] 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00]

Fuente: Tablas de contingencia de las variables en el software SPSS con base en la encuesta

aplicada de agosto de 2015 a marzo de 2017.

4.3. Relacion de interdependencia de las variables.

Las variables de segmentacion fueron cruzadas con las variables de potencial de compra,

influencia de compra, atributos de valor y acciones estratégicas. La determinaciéon de la

interrelacion o dependencia entre estas variables se evaludé con el parametro de la

significancia asintdtica de chi cuadrado de Pearson (p), que es un coeficiente que se utiliza

para evaluar la independencia entre dos variables nominales u ordinales, lo cual es el caso

que aplica en el presente estudio. El criterio aplicado es que una p>.05 significa que se

acepta la hipotesis nula; en cambio una p<.05 significa que si hay relacion entre las

variables (Arias, 2005).
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Se cruzo la informacion de las variables de segmentacion, que son tipo de industria, pais de

origen y tamafio de empresa, con el fin de averiguar si existe alguna relacién de

dependencia entre las variables.

Tabla 28.

Significado asintdtico de las variables de segmentacion.

Tipo de industria

Pais de origen

Tamarfio de empresa

Tipo de industria - 0.000 0.354
Pais de origen 0.000 - 0.001
Tamafio de empresa 0.354 0.001 -

Fuente: Elaboracion propia con resultados del software SPSS con base en la encuesta

aplicada de agosto de 2015 a marzo de 2017.

Se elabor6 una prueba de chi cuadrado de Pearson, habiéndose obtenido una p<.05

para tipo de industria vs pais-de origen y para tamafio de empresa vs pais de origen, por lo

tanto, se rechazé la hipdtesis nula de independencia entre estas variables, lo cual significa

que existeuna asociacion entre ellas. Lo opuesto ocurrid para el cruce de variables tipo de

industria vs tamafo de empresa, donde se obtuvo una p>.05, que implica aceptar la

hipotesis nula de independencia entre estas variables. De forma gréafica estos son los

resultados:
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Figura 24. Significancia de chi cuadrado de Pearson para las variables de

segmentacion.

Tipos de industria 7
} 0.000

r Pais de origen - — 0.354
ya Q
Tamano de la empresa i =

Fuente: Elaboracion propia con resultados del software SPSS con base en

la encuesta aplicada de agosto de 2015 a marzo de 2017.

4.3.2. Prueba de interdependencia de las variables de segmentacion con variables de

potencial de compra.

Las variables de segmentacion, que son tipo de industria, pais de origen y tamafio de
empresa, se cruzaron con los resultados de los presupuestos anuales en MRO y Proyectos
con el fin de conocer si existe una relacion ente la segmentacion y el potencial de compra.

La prueba de significancia de chi cuadrado de Pearson tuvo estos resultados:

Tabla 29.

Significado asintotico de las variables de segmentacion contra el potencial de compra.

Tipo de industria | Pais de origen Tamario de empresa
Presupuesto en MRO 0.000 0.000 0.030
Presupuesto en 0.000 0.000 0.001
proyectos

Fuente: Elaboracion propia con resultados del software SPSS con base en la encuesta

aplicada de agosto de 2015 a marzo de 2017.
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Se elabor6 una prueba de chi cuadrado de Pearson, habiéndose obtenido una p<.05
para todas las variables cruzadas, por lo tanto, se rechaz6 la hipotesis nula de independencia
entre estas variables, lo cual significa que existe una asociacion entre las variables de
segmentacion y el presupuesto asignado para MRO y para proyectos. Es decir, el
presupuesto asignado si depende del tipo de industria, del pais de origen y del tamafio de

empresa. De forma grafica estos son los resultados.

Figura 25. Significancia de chi cuadrado de Pearson para las variables de

segmentacion cruzadas contra presupuestos para MRO y proyectos.

Tipos de industria —0.000
~0.000 .

Pais de origen —= Inversién MRO

Tamafio de la empresa —0.030

Tipos de industria H‘Of_)(‘)O

Pais de origen —=| Inversion Proyectos

Tamafio de la empresa -*""'Uﬁaf

Fuente: Elaboracion propia con resultados del software SPSS con base en la

encuesta aplicada de agosto de 2015 a marzo de 2017.



Elaboracion de una estrategia de ventas para productos de instrumentacion y control en la industria... %4

4.3.3. Prueba de interdependencia de las variables de segmentacion con variables de

influencia de compra.

Las variables de segmentacion, que son tipo de industria, pais de origen y tamafio de
empresa, se cruzaron con los resultados de los puestos de la organizaciéon que tienen
influencia en las decisiones de compra de MRO y Proyectos con el fin de conocer si existe

una relacion ente la segmentacion y la influencia de compra.

Tabla 30.

Significado asintotico de las variables de segmentacion contra la influencia de compra.

Tipo de industria | Pais de origen Tamarfio de empresa

Decision de compra 0.996 0.000 0.031
en MRO
Decision de compra 0.992 0.000 0.462

en proyectos
Fuente: Elaboracion propia con resultados del software SPSS con base en la encuesta

aplicada de agosto de 2015-a marzo de 2017.

Se elabor6 una prueba de chi cuadrado de Pearson, de la cual se obtuvieron resultados
reveladores. Para la relacion tipo de industria vs decision de compra se obtuvo una p>.05,
por lo tanto, se acepta la hipotesis nula de independencia entre estas variables, lo cual
significa que nada tiene que ver el tipo de industria de una empresa con las figuras sobre las
que recae la decision de compra, tanto para MRO como para proyectos. Con respecto al
pais de origen, se obtuvo una p<.05, por lo tanto, se acepta la hipotesis nula de

independencia entre estas variables, con lo que se infiere que dependiendo el pais de origen,
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ciertas posiciones de la organizacion tendran la decision de compra. En cuanto al tamafio de
empresa, difieren los resultados para MRO y para proyectos. Cruzando tamafo de empresa
vs decision de compra de MRO, se obtuvo una p<.05, por lo tanto, se rechaza la hipotesis
nula de independencia entre estas variables, es decir, existe dependencia de la influencia de
compra para MRO con el tamafio de la empresa mientras que para proyectos se obtuvo una
p>.05, que provoca que se acepta la hipotesis nula de independencia entre estas variables.

De forma grafica estos son los resultados.

Figura 26. Significancia de chi cuadrado de-Pearson para las variables de
segmentacion cruzadas contra la influencia de compra para MRO vy

proyectos.
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Fuente: Elaboracion propia con resultados del software SPSS con base en

la encuesta aplicada de agosto de 2015 a marzo de 2017.
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4.3.4. Prueba de interdependencia de las variables de segmentacion con variables de

atributos de valor.

Las variables de segmentacion, que son tipo de industria, pais de origen y tamafio de
empresa, fueron cruzadas con los resultados de los atributos de valor, planteados como
propuesta de valor y ventaja competitiva, con el fin de conocer si existe una relacion ente la
segmentacion y los atributos que son considerados de valor. Se incluyen en la prueba
solamente aquellos atributos evaluados con calificacion promedio mayor a ocho; los
atributos evaluados de manera individual bajo el rubro de 0tros, no se incluyen en este

analisis, al ser resultados tnicos.

Tabla 31.

Significado asintético de las variables de segmentacion contra los atributos de valor.

Atributo de valor Tipo de Pais de Tamario de
industria origen empresa
Etica/integridad/honestidad 0.696 0.799 0.365
Innovacién/prod superior 0.820 0.714 0.540
Precios bajos 0.655 0.750 0.519
Compromiso/serv al cliente 0.983 0.322 0.943
Equipos especializados 0.947 0.114 0.001
Producto unico y superior 0.999 0.010 0.375
Precios bajos, descuentos, convenios 0.829 0.100 0.561
Tiempo de entrega 0.735 0.032 0.006
Manejo de stock para productos basicos 0.932 0.403 0.353
Empresa global y solidez econémica 0.963 0.000 0.000
Ser una marca reconocida 0.367 0.063 0.184
Contar con personal de soporte 0.971 0.804 0.000
Relacion confianza y compromiso con 0.956 0.972 0.031
vendedor
Ubicacidén geogréfica cercana 0.538 0.008 0.008
Enviar publicidad, estar en medios y 0.584 0.858 0.451
redes sociales

Fuente: Elaboracion propia con resultados del software SPSS con base en la encuesta

aplicada de agosto de 2015 a marzo de 2017.
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Los resultados sorprenden, en el sentido de que para la gran mayoria de los atributos
de valor se obtuvo una p>.05 para la prueba de chi cuadrado de Pearson, por lo tanto, se
acepta la hipotesis nula de independencia entre estas variables. La comprobada
independencia significa que cada empresa tiene su personalidad en cuanto a lo que
considera de valor por parte de sus proveedores de automatizacion. Si un proveedor de
productos de instrumentacion y control sobresale en alguno de estos atributos de valor y
coincide con alguno de los pocos resultados donde p<.05, entonces podra utilizar la
informacion de las tablas de contingencia para detectar la relacion puntual con el pais de

origen o tamafio de empresa.

4.3.5. Prueba de interdependencia de las variables de segmentacion con variables de

acciones estratégicas.

Las variables de segmentacién, que son tipo de industria, pais de origen y tamafio de
empresa, fueron cruzadas con los resultados de las acciones estratégicas, planteadas como
acciones de mejora, con el fin de conocer si existe una relacion ente la segmentacion y la
estrategia de ventas preferida para cada segmento del mercado. Se incluyen en la prueba
solamente ~aquellos atributos evaluados con calificacion promedio mayor a ocho; los
atributos evaluados de manera individual bajo el rubro de otros, no se incluyen en este

analisis, al ser resultados unicos.
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Tabla 32.
Significado asintético de las variables de segmentacion contra las acciones

estratégicas.

Accidn estratégica Tipo de Pais de Tamafio de
industria origen empresa
Desarrollar productos unicos / 0.115 0.000 0.938
diferenciados
Desarrollar productos especializados 0.996 0.999 0.806
Stock para entrega inmediata 0.839 0.875 0.135
Bajar precios / dar descuentos 0.876 1.000 0.919
Oficina cerca del cliente 0.187 0.403 0.506
Enviar boletines y revistas 0.882 0.000 0.919
Vendedores capacitados en sus 0.939 0.998 0.100
productos
Vendedores capacitados en proceso 0.852 1.000 0.647
Confianza, cercania, compromiso con 0.121 0911 0.002
vendedor

Fuente: Elaboracion propia con resultados del software SPSS con base en la encuesta

aplicada de agosto de 2015 a marzo de 2017.

Se elabor6 una prueba de chi cuadrado de Pearson. Se obtuvo una p>.05, por lo tanto,
se acepta la hipdtesis nula de independencia entre estas variables, lo cual significa que se
requerira un trabajo dedicado y enfocado en especial para cada oportunidad de venta o cada
cliente, ya que escasamente las acciones que representan alguna de las estrategias de venta
dependen de la segmentacion en cuanto a tipo de industria, pais de origen o tamafo de

empresa.

La prueba de relacion entre variables tiene su valiosa aportacion en que no serd
necesario analizar todos los casos particulares con cada cliente, sino que en aquellos casos

donde exista relacion entre variables, se podra abordar cada oportunidad de venta con una
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metodologia previamente planteada, con base en esa dependencia. De esta manera, el
trabajo de analisis dedicado a alguna oportunidad de venta en particular, serd menos
dependiente de la personalidad del vendedor y mas, de una metodologia que obedezca a

una estrategia de ventas para productos de instrumentacion y control.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Los objetivos planteados en esta tesis fueron logrados en diferentes medidas. El objetivo
general de obtener la descripcion del mercado que permita a los diferentes proveedores de
este tipo de productos elaborar su estrategia de ventas se cumplio satisfactoriamente. Los
resultados mas importantes de esta tesis se derivan principalmente de la informacion
obtenida en las tablas de contingencia y su andlisis de interdependencia, donde se cruza
informacion de las variables de segmentacion con las variables de potencial de compra,

influencia de compra, atributos de valor y acciones estratégicas.

Los objetivos especificos en cuanto a segmentacion, presupuesto destinado a este tipo
de productos y la percepcion de los tomadores de decision, se lograron también

satisfactoriamente al tener una descripcion grafica, clara de estos puntos.

Los objetivos especificos de identificar el poder de decision de las infuencias de
compra y descubrir las razones por las cuales se selecciona a los proveedores de este tipo de
producto, se lograron parcialmente, debido a que en cada planta, inclusive, en cada proceso
individual de compra, el mismo puesto puede ser una u otra influencia de compra. Sera
parte del andlisis del vendedor y su equipo de trabajo, el discernir el tipo de influencia de
compra que representa cada posicion en la empresa y ponderar el eso o importancia a sus

preferencias para consolidar el éxito en el proceso de venta.

El ultimo objetivo especifico planteado de integrar una estrategia de ventas efectiva, se

logré establecer de manera genérica. Los resultados hicieron notar que no hay una
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estrategia de ventas unica para el mercado de productos de instrumentacioén y control, sino

que depende de la segmentacion, el tipo de producto y el tipo de cliente y del proceso de

venta particular en cada caso. Sin embargo, los resultados obtenidos en esta tesis permitiran

a las empresas definir de manera efectiva su estrategia en cada caso particular una vez

analizadas sus variables.

Todas las preguntas de investigacion tuvieron respuesta con esta investigacion.

Algunos de estos resultados no eran tan evidentes al inicio de esta tesis, por citar algunos:

En empresas medianas y grandes, las figuras de-mayor influencia de compra son los
instrumentistas, el jefe de area, el gerente de area y el departamento de compras;
mientras que en las empresas pequefias recar en niveles mas altos, inclusive el
director o el duefio de la planta.

En empresas de tipo quimicas, los técnicos instrumentistas tienen un peso
importante en la toma de decisiones, lo cual se reduce en empresas de otro tipo de
industria.

En empresas de tipo quimicas, hay figuras de responsabilidad e influencia que no
deben descuidarse en el proceso de venta, como asesores externos, ingenieros de
proceso, metrdlogos, un centro de excelencia, o ingenieria corporativa.

La industria de alimentos y bebidas esta presente en mayor proporcion que la
industria quimica, lo cual sugiere un replanteamiento en el proceso de venta desde
la prospeccion, incluyendo este tipo de industria; sin embargo, la industria quimica

es la que tiene mayores presupuestos.
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Las actividades de promocion preferidas son las que tienen que ver con ofrecer
capacitacidon, seminarios y soporte técnico en modo presencial, en sitio; no se
calificaron bien el envio de boletines o promocién en internet y redes sociales, que
se pensaria como una manera novedosa y fécil de hacer promocion.

En su mayoria, no existe relacion o dependencia de la segmentacion con los
atributos que cada cliente o proceso de venta consideran de valor, y asi establecer
metodologias enfocadas. Tampoco para la mayoria de las acciones estratégicas de
venta. Esto pre-supone un trabajo de mucho detalle en cada oportunidad de venta.
Debido a que se trabaja con un mercado existente bien definido, ahora conocido en
detalle mediante esta tesis y, a que los productos de instrumentacioén y control son
existentes en el portafolio de poductos de cada empresa con atributos
diferenciadores durante la contienda en el mercado, la estrategia de crecimiento de
penetracion de mercado dada por la matriz de Ansoff (1957), en conjunto con la
estrategia genérica de diferenciacion de Porter (1985), constituyen la mejor guia
para dirigir las acciones de estrategia de las empresas que ofrecen productos de

instrumentacién y control.

El estado final de las hipdtesis planteadas queda como se muestra a continuacion.
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Tabla de comprobacion de hipotesis.
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HIPOTESIS

RESULTADO

La mayor parte de la segmentacion del
mercado comprende los tipos de industria
quimica y alimentos y bebidas, pais de
origen Estados Unidos y tamaiios de
empresa grande y mediana

El 78% del mercado es industria quimica y
de alimentos y bebidas.

El 36% del mercado estd conformado por
empresas de Estados Unidos.

E174% de las empresas son del tipo grande y
el 21% de las empresas son del tipo
mediana.

Se comprueba esta hipotesis parcialmente,
ya que Estados Unidos comprende menos
del 50% de la segmentacion por pais de
origen.

Al otorgar una descripcion detallada de
la segmentacion del mercado en la zona
de estudio, se acepta esta hipoétesis.

La mayoria de las empresas invierten menos
de 500,000 usd al aflo en MRO.

69.19% de las empresas invierten menos de
500,000 usd al afio en MRO.

Se comprueba y acepta esta hipoétesis.

La mayoria de las empresas invierten més de
1-5 MDD al afio en Proyectos.

33.65% de las empresas invierten mas de 1
MDD al aiio en Proyectos

Esta hipdtesis fue comprobada, sin
embargo la comprobacion no fue positiva,
por lo tanto queda rechazada.

El usuario final de mandos operativos bajos
y medios, tiene la principal influencia de
compra para MRO.

El usuario final participa en el 45.42% de
las decisiones de compra de MRO, el resto
de las posiciones contribuye con menor
peso.

Se comprueba y acepta esta hipoétesis.

La decision de compra para Proyectos la
definen principalmente los puestos de
mandos medios y altos.

Los puestos medios y altos (gerencias y
direcciones) participan en el 33.85% de las
decisiones de compra para proyectos, el
resto de las posiciones contribuye con
menor peso.

Se comprueba y acepta esta hipotesis.
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Tabla 33 (continuacion)

La mayoria de los tomadores de decision,
consideran que el valor de las empresas que
ofrecen productos de instrumentacion y
control, esta en los atributos diferenciadores
del producto y la relacién con la fuerza de
ventas.

Los atributos diferenciadores del producto
no son solamente los cambios de disefio o
funcionalidad, sino también la operacion y
distribucion. Los atributos de valor mejor
califiados fueron en primer lugar los
relacionados con la fuerza de ventas,

seguidos por atributos diferenciadores,
dejando en ultmo lugar las acciones
relacionadas con precios bajos.

Se comprueba y acepta esta hipoétesis.

Fuente: Elaboracion propia.

Las conclusiones mas importantes se tienen en tres sentidos:

1. Hay resultados que salieron a la luz mediante el anélisis realizado en esta tesis, ya
sea cambiando ideas tradicionales o exponiendo nueva informacion.

2. Esta tesis permitirad elegir la mejor estrategia de ventas segun el segmento al que
pertenezca la empresa a prospectar.

3. No hay una estrategia de ventas Unica para el mercado de productos de

instrumentacion y control, se depende de la segmentacion.

La forma en que se pretende usar esta informacion es cuando el vendedor se presenta
en una planta de proceso buscando una oportunidad de venta. En la etapa de prospeccion
debera obtener el tipo de industria, el pais de origen de la planta y su tamafo, el cual es
facil evaluar. Con esta informacion, al consultar las tablas cruzadas, obtendra elementos
particulares para hacer una mejor presentacion o blisqueda de contactos que le signifiquen
resultados mas rapidos o de mayor valor. Por ejemplo, si el vendedor se presenta en una

planta Quimica de origen estadounidense y de tipo grande, sabrd que quienes mayor
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influencia de compra tienen son los instrumentistas, el jefe de area y el departamento de
compras; a estas figuras les debera entregar un mensaje de propuesta de valor basada en la
ética y el compromiso con el cliente, resaltando que cuentan con personal de soporte y
fomentara una relacion cercana con el cliente mostrando que cuenta con la capacitacion en
sus productos y procesos. Si, en cambio, acude a una empresa de pulpa y papel, mexicana'y
tipo pequefia, debera buscar contactar al jefe del area y al departamento de compras, o
inclusive al Gerente de la planta, y optimizard su tiempo del proceso de venta; a estos
contactos les llevara el mensaje de ética y compromisio con el cliente y argumentara que
pueden esforzarse en cumplir y reducir tiempos de entrega y cuentan con stock para entrega

inmediata de algunos productos comunes.

Esta tesis exhibe la necesidad de extenderse y actualizarse en el futuro, por ejemplo,
solo se incluyd en el estudio a una empresa de tipo de industria energia y una de petroleo y
gas, ambas de inversion privada, esto es porque se excluyeron del estudio las empresas del
estado y al momento la participacion privada es baja. El potencial de estudios a futuro esta
en aplicar este analisis a empresas del estado, que estan presentes en la zona con una
refineria, cuatro centrales termoeléctricas y una hidroeléctrica; se puede extender a otro tipo
de productos que también permiten la automatizaciéon como equipos de control de

movimiento o los que se utilizan en industria de manufactura.

Otro aspecto para futuras investigaciones es hacer referencia en particular para las
empresas fabricantes y sus representantes de productos de instrumentacion y control, para
obtener la preferencia del mercado por sus marcas y lineas de producto; este tipo de

estudios de mercado se hace de manera local es Estados Unidos y de manera global, ya sea
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por los fabricantes mismos o bien, por revistas especializadas, sin embargo, en el ambito
local podria ser valiosa para estas empresas el contar con estos resultados aqui en los

estados de Querétaro y Guanajuato, donde la inversion es creciente.

Finalmente, una vez que la empresa interesada en los resultados de esta tesis ‘decida
usar esta informacion, debera evaluar si sus acciones de venta basadas en los resultados
aqui presentados rindieron fruto al obtener resultados mas rapidos de sus vendedores y con

ventas de mayor valor con menor competencia y mayor utilidad.
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APENDICE. CUESTIONARIO APLICADO.

Figura 27. Anverso del cuestionario aplicado en esta tesis.

&

UNIVERSIDAD AUTONOMA DE QUERETARO EESBAD OB R
FACULTAD DE CONTADURIA ¥ ADMINISTRACION
DIVISION DE ESTUDIOS DE POSGRADO E INVESTIGACION
MAESTRIA EN ADMINISTRACION

=
O
rd
O

40 QYLINIVd

?, ;
ENCUESTA PARA UNA INVESTIGACION — FLABORACION DE TESIS %I!ujx\h'j'

Buen dia, soy estudiante de la Maestria en Administradén en Mercadotecnia y estoy hadendo una
Investigacion para mi Tesis acerca del mercado de los productos de instrumentacion y control. Los datos aqui
recabad os seran utilizad os vinicamente para el propésito de Ia Tesis. Le agraderco su tiempo dedicado a
contestar esta breve encuesta.

¥1- ¢A qué tipo de industria pertenece la empresa para la que trabaja?
1: Alimentos y bebidas 3: Quimica 5: Petrdeo y gas 7: Aguaftratamiento de agua
2: Metales y mineria 4: Energia 6: Pulpa y papel 8: Farmacéutica o Otra:

w2~ §Cudl es el pais de origen de la empresa para ka que trabaja?
1: México 3: Alemania 5: Canada 7: Brasd 9: Otro:
2: Estados Unidos 4; Francia 6: Espaiia 8: Suiza

¥3.- £A qué tipo de empresa, segiin su tamaiio, pertenece la empresa para la que trabaja?
1: Micro 2: Pequefia 3: Mediana 4: Grande

w4.- ;Qué presupuesto se tiene al aiio para MRO fMantenimiento, Reparaciones y Operacion) para equipos
de instrumentacion y control?
1: menos de 50,000 usd 3: de 100,000 a 500,000 usd 5: mds de 1 millon de usd
2: de 50,000 a 100,000 usd 4: de 0.5 a 1 milllon de usd

v5.- {Qué presupuesto se tiene al aiio para Proyecios de automatizadon que induyan equipos de
instrumentacién y control?
1: menos de 100,000 usd 3:de 0.5 a 1 milllon de usd 5: mais de 5 millones de usd
2: de 100,000 a 500,000 usd 4: de 1a 5 millonesde usd
v6.- Para las adquisidones de equipos de instrumentacién y control para Mantenimiento, équé departamento
o persona decide a qué empresa le compraran esos equipos?
1: losinstrumentistas 3: Fl Gerente de Area 5: Un asesor externo
2: El Jefe del Departamento 4: Compras 6: ElGerentede Planta  7: Otro:

vw7.- Para las adquisidones de equipos de instrumentadién y control para Proyectos, iqué departamento o
persona decide a qué empresa le compraran esos equipos?

1: Losinstrumentistas 3: El Gerente de Area 5: Un asesor externo
2: El Jefe del Departamento 4: Compras 6: ElGerentede Planta  7: Otro:
v¥8.- :Como califica usted ka importancia de los siguientes valores o principios que rigen la conducta de las

empresas que ofrecen productos de instrumentacion y control? Por favor califique todas y cada una,
donde 1= No importante y 10 = Muy importante:

No. Aspecto a evaluar 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Etica

Integridad / honestidad

Innovadon tecnologica y productos de desem pefio superior
Precios bajos

Compromiso f servicio hacia ol diente

Equipos especializados para una industria o proceso especifico
Otro. Indique cual:

WS N

Fuente: Elaboracion propia.
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Figura 28. Reverso del cuestionario aplicado en esta tesis.

No.

Aspecto a evaluar

v9.- ¢Como califica usted la importancia de los aspectos siguientes de las empresas que suministran equipos y
soluciones de instrumentacidn y control cuando se van a comprar equipos para Mantenimiento? Por favor
califique todas y cada una, donde 1 = No importante y 10 = Muy importante:

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Equipos con caracteristicas Unicas y desempefio superior

Precios bajos, descuentos y convenios de precios preferenciales

Tiempo de entrega corto, manejo de stock

Que la empresa tenga presencia global y solidez econémica

0 (B WIN|=

Que el vendedor que le visita esté bien preparado y capacitado y
que cuente con recursos de soporte

La relacién de confianza con el vendedor que le visita y el nivel de
compromiso de éste al trabajar con usted

Buena ubicacién geogréfica de la empresa: que esté cerca

Que la empresa le envie publicidad, que esté presente en medios
de comunicacion y redes sociales

0| 0 N| o

Otro. Indique cual:

No.

Aspecto a evaluar

v10.- ¢Como califica usted la importancia de los aspectos siguientes de sus proveedores de instrumentacion y
control cuando se van a comprar equipos para Proyectos? Por favor califique cada una, donde 1 = No
importante y 10 = Muy importante:

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Equipos con caracteristicas Unicas y desempefio superior

Precios bajos, descuentos y convenios de precios preferenciales

Tiempo de entrega corto / manejo de stock

Que la empresa tenga presencia global y solidez econémica

0 ([ BR|W|IN (=

Que el vendedor que le visita esté bien preparado y capacitado y
que cuente con recursos de soporte

La relacién de confianza con el vendedor que le visitay el nivel de
compromiso de éste al trabajar con usted

Buena ubicacién geogréfica de la empresa: que esté cerca

Que la empresa le envie publicidad, que esté presente en medios
de comunicacion y redes sociales

0| 0 [N| o

Otro. Indique cual:

2
o

Aspecto a evaluar

v11.- ¢éEn qué medida considera usted que sus proveedores de instrumentacion y control, podrian mejorar el
servicio que le ofrecen siimplementan las acciones siguientes? Por favor califique cada una, donde 1 = No
habria diferencia y 10 = Mejoraria totalmente a favor

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Desarrollar equipos tinicos en el mercado

Desarrollar equipos especializados para mi industria / proceso

Tener stock para entregas inmediatas

Bajar sus precios o dar descuentos grandes

Tener una oficina cerca de mi planta

Enviar revistas y boletines técnicos periédicamente

Que los vendedores estén bien capacitados en sus productos

Que los vendedores estén bien capacitados en mi proceso

VI[N N|HWIN|=

Propiciar cercania, confianza y compromiso con el vendedor

=
o

Otro. Indique cual:

Datos Demogrificos:

v12.- Ubicacién: 1: Querétaro 2: Guanajuato
v13.- Depto.: 1: Mantenimiento 2: Ingenieria/Proyectos
v14.- Posicidn: 1: Técnico 3: Jefe de drea

2: Supervisor 4: Comprador

3: Compras 4: Otro:
5: Gerente de Area
6: Asesor externo

Fuente: Elaboracion propia.

108
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APENDICE B. TABLAS DE ANALISIS DESCRIPTIVO

Tabla 34.

Segmentacion por tipo de industria.

Tipo de Industria Frecuencia | Porcentaje
Alimentos y Bebidas 84 39.81%
Quimica 81 38.39%
Cuidado personal 17 8.06%
Pulpa y Papel 12 5.69%
Metales y Mineria 11 5.21%
Energia 3 1.42%
Farmacéutica 2 0.95%
Petréleo y Gas 1 0.47%
Total 211 100.00%

Fuente: Analisis descriptivos de las variables en el software SPSS

con base en la encuesta aplicada de agosto de 2015 a marzo de 2017.

Tabla 35.

Segmentacion por pais de origen.

Pais de origen Frecuencia | Porcentaje
México 78 36.97%
Estados Unidos 76 36.02%
Suiza 22 10.43%
India 9 4.27%
Tailandia 8 3.79%
Alemania 7 3.32%
Brasil 4 1.90%
Inglaterra 3 1.42%
Francia 1 0.47%
Canada 1 0.47%
Indonesia 1 0.47%
Italia 1 0.47%
Total 211 100.00%

Fuente: Analisis descriptivos de las variables en el software SPSS

con base en la encuesta aplicada de agosto de 2015 a marzo de 2017.



Tabla 36.

Segmentacion por tamafio de empresa.
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Tamafio de empresa Frecuencia | Porcentaje
Grande 157 74.41%
Mediana 44 20.85%
Pequena 10 4.74%
Total 211 100.00%

110

Fuente: Analisis descriptivos de las variables en el software SPSS con

base en la encuesta aplicada de agosto de 2015 a marzo de 2017.

Tabla 37.

Potencial de compra para MRO.

Presupuesto anual

MRO Frecuencia | Porcentaje
50,000 - 100,000 usd 56 26.54%
100,000 - 500,000 usd 52 24.64%
<50,000 usd 38 18.01%
>1 MDD 38 18.01%
0.5a1 MDD 26 12.32%
No se tiene 1 0.47%
Total 211 100.00%

Fuente: Analisis descriptivos de las variables en el software SPSS con

base en la encuesta aplicada de agosto de 2015 a marzo de 2017.
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Tabla 38.

Potencial de compra para Proyectos.

Presupuesto anual Proyectos | Frecuencia | Porcentaje
100,000 - 500,000 usd 61 28.91%

1 -5MDD 53 25.12%
< 100,000 usd 45 21.33%
0.5a1 MDD 33 15.64%
>5 MDD 18 8.53%
No se tiene 1 0.47%
Total 211 100.00%

Fuente: Analisis descriptivos de las variables en el software SPSS con

base en la encuesta aplicada de agosto de 2015 a marzo de 2017.

Tabla 39.

Decision de compra MRO.

Decision de compra

MRO Frecuencia |Porcentaje
El Jefe de departamento 86 32.82%
Compras 61 23.28%
El Gerente de-area 41 15.65%
Los instrumentistas 33 12.60%
El Gerente de planta 20 7.63%
Otros 13 4.96%
Ingenieria 4 1.53%
Un asesor externo 4 1.53%
Total 262 100.00%

Fuente: Analisis descriptivos de las variables en el software SPSS con

base en la encuesta aplicada de agosto de 2015 a marzo de 2017.
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Tabla 40.

Decisién de compra para Proyectos.

Decision de compra Proyectos | Frecuencia | Porcentaje
El Jefe de departamento 72 28.02%
Compras 55 21.40%
El Gerente de area 48 18.68%
El Gerente de planta 29 11.28%
Otros 21 8.17%
Los instrumentistas 13 5.06%
Gerente de Proyectos 7 2.72%
Un asesor externo 6 2.33%
El Ingeniero de proyectos 3 1.17%
Direccion 3 1.17%
Total 257 100.0%

Fuente: Analisis descriptivos de las variables en el software SPSS con base

en la encuesta aplicada de agosto de 2015 a marzo de 2017.

Tabla 41.

Importancia de la propuesta de valor.

Importancia Propuesta de Valor Promedio
Etica/integridad/honestidad 9.54
Compromiso/servicio al cliente 9.41
Innovacion/producto superior 9.22
Equipos especializados 8.99
Precios bajos 8.17
OTROS 1.36

Fuente: Analisis descriptivos de las variables en el software SPSS con

base en la encuesta aplicada de agosto de 2015 a marzo de 2017.
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Tabla 42.

Importancia de la ventaja competitiva.

Importancia Ventaja Competitiva Promedio
Contar con personal de soporte 9.31
Relacion confianza y compromiso con vendedor 9.26
Tiempo de entrega 8.93
Ser una marca reconocida 8.88
Empresa global y solidez econdmica 8.73
Producto tnico y superior 8.57
Ubicacion geografica cercana 8.55
Manejo de stock para productos basicos 8.49
Precios bajos, descuentos, convenios 8.34
Enviar publicidad, estar en medios y redes sociales 7.49
OTROS 0.50

Fuente: Analisis descriptivos de las variables en el software SPSS con base

en la encuesta aplicada de agosto de 2015 a marzo de 2017.

Tabla 43.

Importancia de las acciones de mejora.

Importancia Acciones de Mejora Promedio
Vendedores capacitados en sus productos 9.48
Confianza, cercania, compromiso con vendedor 9.24
Stock para entrega inmediata 9.21
Vendedores capacitados en proceso 8.83
Desarrollar productos especializados 8.55
Bajar precios / dar descuentos 8.50
Oficina cerca del cliente 8.02
Desarrollar productos tnicos / diferenciados 7.99
Enviar boletines y revistas 7.64
OTROS 0.37

Fuente: Analisis descriptivos de las variables en el software SPSS con

base en la encuesta aplicada de agosto de 2015 a marzo de 2017.
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