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Resumen 

En este artículo se analizan las características e intensidad con que actúan las fuerzas 
competitivas del Sector Metalmecánico Productor de Bienes de Capital de la Región Zulia
na; se identifica el contexto general de competencia, las amenazas y oportunidades y las 
ventajas y desventajas competitivas de las empresas que operan en el sector. 

Para alcanzar los objetivos del estudio se aplicó el esquema de Michael Porter para el 
análisis estructural de los sectores industriales, desarrollando una investigación analítica
descriptiva fundamentada en la revisión documental de estadísticas e informes económi
cos, además de la aplicación de cuestionarios a una muestra estratificada de empresas, yen
trevistas a clientes y técnicos del área. 

Los resultados obtenidos permiten señalar que el Sector Metalmecánico Productor de 
Bienes de Capital de la Región Zuliana presenta un contexto general de competencia carac
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terístico de sectores fragmentados donde Clientes y Proveedores tienen alto poder de nego

ciación, los competidores sostienen relaciones de rivalidad moderada y la presión que ejer

cen los productos sustitutos es baja. 
Con miras al mediano y largo plazo las empresas deben superar las condiciones que 

limitan su efectividad parapoder enfrentar en el futuro, un ambiente de competencia intensa 

al cual se orienta el nuevo modelo económico del país. 

Palabras clave: Competitividad, Fuerzas Competitivas, Determinantes de la Competen

cia, Sector Metalmecánico, Sectores Industriales. 

Estructural Determinants of Competition in the 
Metalmechanical Sector in the Production of 
Capital Goods in the Zulia Region 1984-1995 

Abstract 

In this article we analyze the characteristics and intensity in wich competitive forces 

act in the Metalmecanic sector Producer ofCapital Goods of the Zulia region; it identifies 
the general context ofcompetition, the threats and opportunities and the competitive advan

tages and disadvantages of the companies wich operate in the sector. 

To reach the objectives in the sector we applied to the outline ofMichael Porter for the 

sructural analyses of industrial sectors, developing and analitic and descriptive research ba

sed on documental revision of different studies and economic reports, also the application 

of questionnaires to a stratified sample ofcompanies and ínterviews with clients, interviews 

with technicians and documental revisíon of statistics and economic reports. 

The results that were obtaníed allows us to pointout that the Meltamecanic sector pro

ducer ofCapitalGoods of the Zuliaregion presents a general context ofcompetition charac

teristic of fragmented sectors where clients and suppliers have power of negociation, the 

competitors maintain relations ofmoderate rivalry and the pressure that substitute products 
sustain is low. 

With short and long term looks at the future companies must surpass the conditions 
that limits it's efectivity to be abble to face the future, an intense atmosphere ofcompetition 

in wich a new economic model of the country is oriented. 

Key words: Competition, Competitive Forces, Determinant ofCompetition, Metalmeca

nic Sector, Industrial Sectors. 
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1. Introducción 

Las empresas que actúan en un sector industrial poseen, planificadas o no es
trategias de competencia que le permiten interactuar y enfrentar de alguna forma los 
retos que le plantea el medio ambiante que le circunda. El objeto de este artículo es 
presentar, tomando como referencia la metodología que desarrolla Michael Porter 
en su obra Estrategia Competitiva "Técnicas para el Análisis de los Sectores Indus
triales y de la Competencia (1980), los Determinantes Estructurales de la Compe
tencia en el Sector Metalmecánico Productor de Bienes de Capital de la Región Zu
liana. Período 1984-1995. 

Los resultados obtenidos no son producto de un estudio sectorial de tipo con
vencional, por cuanto la muestra recogida durante 1994 no permite hablar de cober
tura en un sentido estadístico ni arribar a conclusiones de carácter general. Los re
sultados pueden generalizarse sólo para las empresas incluidas en el estudio de Po
tencial Productivo Metalmecánico de la Región Zuliana, desarrollado por CORPO
ZULlA y que constituyó el marco muestral de esta investigación. No obstante, pue
de decirse que los resultados presentados en este artículo constituyen un aporte sig
nificativo para explicar la competencia del sector en su conjunto, más aún, si se con
sidera que la información disponible en la región en materia de competencia indus
trial es deficiente y aún inexistente. Sobre este aspecto es mucho lo que aún resta por 
estudiar si se quiere contar con una base informativa confiable que permita describir 
y caracterizar las relaciones de competencia en otros sectores industriales y poder 
así formular estrategias que permitan una mayor competitividad de las empresas es
tablecidas en la región. 

2. Marco general para el análisis estructural 
de los sectores industriales 

Para estudiar la estructura de los sectores industriales y sus formas de compe
tencia, Michael Porter, plantea un esquema metodológico que constituye una valio
sa referencia conceptual para el Desarrollo, Diagnóstico y Análisis de los sectores 
industriales, ya que permite describir sus componentes estructurales, caracterizar
los y establecer estrategias competitivas para cada tipo de sector (Porter, 1980). 

El Sector Industrial se define como el entorno ambiental inmediato a las em
presas establecidas en él y cuyo análisis es fundamental para el estudio de la compe
tencia, ya que ella depende de la estructura económica del sector y de la acción de 
cinco (5) fuerzas competitivas: la rivalidad existente entre los competidores, la 
amenaza de nuevos ingresos de competidores potenciales, el poder negociador de 
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los clientes, el poder negociador de los proveedores y la amenaza de productos o 
servicios sustitutos. 

Este análisis se complementa con la acción gubernamental presente y futura, y 
como afecta las condiciones estructurales del sector industrial (Porter, 1980). 

2.1. Descripción de los componentes estructurales 

Para profundizar sobre el carácter de la competencia en un sector industrial y 
la intensidad con que actúan las cinco (5) fuerzas competitivas básicas, deben estu
diarse cada uno de los componentes estructurales que las generan. La conceptuali
zación de estos componentes y los aspectos a considerar para caracterizar su com
portamiento e intensidad con que actúan cada fuerza, se describen a continuación. 

• 	 Las empresas establecidas constituyen las unidades económicas que ope
ran en el sector industrial. Sus características en las áreas de: estructura 
productiva, mercadotecnia, finanzas, tecnología, capacidad organizacio

nal, actitud empresarial, permiten evaluar la competitividad del sector en 
su conjunto y la rivalidad existentes entre ellas. 

• 	 Los aspectos que señalan poder de negociación de los clientes y proveedo

res son su nivel de concentración, la importancia que tiene en cada caso el 
producto o servicio objeto de transacción, su grado de diferenciación y fi
nalmente los costos que se acarrean por cambiar de proveedor, visto este 

cambio tanto para las empresas del sector en relación con sus proveedores, 
como para los clientes en relación con ellas. 

Un grupo de clientes tiene alto poder negociador cuando se dan algunas de las 
circunstancias siguientes: está concentrado o compra de altos volúmenes con rela
ción a las ventas de la empresa, los productos que se compran en el sector son están
dar o no diferenciados, el cambio de proveedor no implica altos costos para los 
clientes, el producto del sector no es importante para la calidad de los productos o 
servicios del cliente. 

Los proveedores tienen alto poder de negociación cuando: no están obligados 
a competir con productos sustitutos, las empresas no son clientes importantes del 
grupo de proveedores, los proveedores venden un producto que es un insumo im
portante para las empresas de un sector industrial y los productos de los proveedores 
están diferenciados o implican costos significativos por cambios de proveedor. 

258 




Revista de Ciencias Sociales, FCES - LUZ, Nueva Epoca, 
Vol. IV, N° 3, /998, pp. 255-28/ 

• 	 La apertura de un sector económico para el ingreso de nuevos competido

res o para que empresas establecidas adquieran otras empresas del sector, 

guiadas por el deseo de obtener una mayor participación en el mercado, 

depende de las barreras de ingreso presentes en el sector. Este tipo de ba

rreras son entendidas como aquellas condiciones económicas, tecnológi

cas, estratégicas y emocionales que neutralizan el ingreso de nuevos com

petidores. 

• 	 En un sentido general todas las empresas de un sector industrial compiten 
con las empresas que producen productos sustitutos, su identificación es 

conveniente a fin de contrarrestar la competencia de sustitutos fabricados 

por empresas fuera del sector, tales como, estrategias de promoción, mejo

ramiento de la calidad y/o esfuerzos dirigidos a mejorar la disponibilidad 

adecuada y oportuna de sus productos. 

• 	 La perspectiva del análisis estructural reconoce el papel regulador del Es

tado en casi todos los aspectos de ladinámica estructural de los sectores in

dustriales. En algunos casos su influencia va más allá de la acción regula

dora, encontrando sectores donde el Estado asume además, un papel de 

comprador o proveedor 10 cual influye en la formulación de políticas en 

materia industrial y comercial. 

• 	 De esta forma las políticas y regulaciones oficiales constituyen una variable 

fundamental para el análisis estructural de los sectores industriales, impor

tando tanto las disposiciones vigentes, como las que se prevén adoptar. 

En la Tabla I se muestra las características estructurales que presentan los di
ferentes Sectores Industriales, de acuerdo a la clasificación realizada por Porter 
(1980). 

3. Análisis estratégico externo 

El propósito de este análisis es precisar las características de las fuerzas exter
nas que influyen en la situación de competencia del sector estudiado, con el fin de 
orientar la definición de estrategias basadas en el contexto real, de manera que se 
minimicen los riesgos y se aprovechen las oportunidades. Se analizan aquí las ten
dencias en el comportamiento económico del sector, las características y poder ne
gociador de clientes y proveedores; el marco institucional y de políticas públicas 
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TablaI 

~Iasificadón de los sectores Industriales seg;úD s~ caracteristicas estructurales 


Amenaza Poder negociador Poder negociador Amenazas 

Tipo de Sector Competidores de nuevos ingre· de un de un proveedor de productos sus-
sos cliente titutos 

Sector 	 Alto N° de 
Alta 	 Débil Débil BajaFragmentado competidores. 

Baja rivalidad 

Sectores Bajo N° de 
Alta Mediano Alto AltaNacientes competidores. 

Alta rivalidad 

Sectores en Alta rivalidad. 
Baja 	 Alto Mediano AltaTransición a la N° mediano de 

Madurez competidores 

Bajo N° de 
Bajo NQ de cliencompetidores. 

Baja tes. Alto poder de Alto poder de AltaSectores en 	 Alta rivalidad. 
negociación 	 negociación

Declinación 	 Naturaleza 

compleja de la 
competencia 

Sectores Presencia ex- Existen productos 
tranjera. Alta ri- Alta desde el ex- Bajo Bajo sustitutosGlobales 

validad terior en los mercados 
extranjeros 

Fuente: Sistematización por parte de los autores de las teorías sobre la clasificación de los Secto
res Industriales de Michael Porter 

que concretan la intervención del Estado en la dinámica del Sector Metalmecánico 
Productor de Bienes de Capital; la amenaza de ingreso de nuevos competidores y la 
presión que ejercen los productos sustitutos. 

3.1. Comportamiento económico del sector metalmecánico 
productor de bienes de capital 

La historia empresarial del sector metalmecánico se puede considerar muy bre
ve, si se compara con otros países latinoamericanos como Argentina, Brasil y Méxi
co. Con la política de sustitución de importaciones, se dió un apoyo muy positivo al 
desarrollo del sector, especialmente al sector rnetaImecánico, productor de bienes de 
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capital. al reorientarse hacia la sustitución selectiva de importaciones, puesto que a 
ésta se asocian los esfuerzos destinados al establecimiento de empresas que suplie
ran materiales, herramientas, maquinarias y equipos para el parque industrial. 

Sin embargo, la evolución del sector ha sido lenta y ha perdido dinamismo en 
los últimos años. Tal afirmación puede constatarse si se observa, analizando la Ta
bla 1I, que el PTB ha crecido durante el período 1984-1995 a una tasa del 3,25% pro-

Tablall 


Venezuela: 

Composición sectorial del producto interno bruto 


(MjI!ones de bolívares de 1984) 


Años Total Manufactura Metalmecanico 
(Bienes de Capital) 

1984 410.067 71.263 5.986 
1985 415.349 74.466 6.404 
1986 431.594 80.011 6.560 
1987 459.613 85.128 7.236 
1988 477.564 88.049 7.308 
1989 460.813 75.295 6.325 
1990 492.170 78.975 6.476 
1991 532.605 87.517 7.526 
1992 559.789 92.487 7.491 
1993 559.785 91.160 7.567 
1994 544.461 86.827 7.206 
1995 556831 92456 7674 

Tasa Interanual 

Promedio (84-95) 3,25% 2,70% 2,60% 

Tasa Interanual 

Promedio (84-89) 4,83% 5,88% 5,5% 

Tasa Interanual 

Promedjo (88-95) 2,37% 0,7% 0,7% 

Fuente: Baptista, Asdrubal (1997) Bases Cuantitativas de laEconomía Venezolana .1830-1995 
Estimaciones del Equipo de Trabajo. 
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medio interanual, mientras que para el mismo período el sector manufacturero y el 
metalmecánico productor de bienes de capital crecieron a una tasa de 2,7% y 2,6%, 
respectivamente. El des aceleramiento se hace evidente, puesto que de un creci
miento del 5,5% promedio interanual durante el período 1984-1988, el PTB del sec
tor metalmecánico productor de bienes de capital apenas crece a una tasa del 0,7 % 
durante el período 1988-1995. 

En cuanto a la Inversión Bruta, puede observarse en la Tabla nI, que ésta se 
mantuvo estable durante el período 1984-1995, con ligeras excepciones durante los 
años 1988, 1992 Y 1993. No obstante, la participación de los Bienes de Capital se 
mantuvo alrededor del 40% . 

Porotro lado, en el sector metalmecánico Productor de Bienes de Capital, como 
se muestra en la Tabla N, el número de establecimientos creció a una tasa interanual 
promedio del 2,69%, en el período 1984-1995. Se observa, sin embargo, que los estra-

Tabla m 
Venezuela: 

Inversion Brota Total 
(Millones de boKvares de 1984) 

Años Total Bienes de Capital 

1984 10.064 26.681 
1985 13.668 29.506 
1986 80.219 32.123 
1981 80.530 31.968 
1988 103.009 51.498 
1989 64.011 24.081 
1990 62.563 21.806 
1991 86.654 33.294 
1992 112.971 45.330 
1993 106.540 40.469 
1994 13.971 21.029 
199'i 72 508 28 858 

Fuente: Baptista. Asdrubal. (1997). Bases Cuantitativas de la Economía Venezolana 1830-1995. 
Estimaciones del Equipo de Trabajo. 
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Tabla IV 


Venezuela: 

Número de establecimientos del sector metalmecánico productor de bienes 


d~ capital seglín estr.a1o industrial 

Afil}.li 

Estrato 19M I~ 1!l86 1!l87 ]9HX ]9R9 ]990 1991 1992 199.1 1994 1!l!lS 
Gran Industria 241 

Más de 100 98 102 142 131 139 243 261 253 223 95 191 

trabajadores 
Mediana 82 76 122 91 96 156 157 143 166 142 54 154 

51-100 
Industria 253 243 377 290 277 527 528 492 512 426 242 428 

21-50 

Pequeña 949 943 1167 905 917 1522 

Industria 1527 1434 951 1127 868 1073 

05-20 

T.nt.a.l 1382 1393 1808 1420 1429 2446 2449 2330 2250 1882 1259 1828 

Tasa de Crecimiento Promedio (1984-1995): 2,69% 


Fuente: CONINDUSTRIA: Encuesta de Coyuntura. Estimaciones del Equipo de Trabajo 


tos correspondientes a la grande y mediana industria crecieron a un ritmo significa
tivamente mayor que el de la pequeña industria, lo que ha provocado un cambio re
levante en la importancia relativa de éstos. Es así como la pequeña industria pasó de 
representar casi un 70% de las empresas del sector en 1984, a ser menos del 60% 
(58,70%) en 1995, al pasar de 949 a 1073 establecimientos durante el período. 

En cuanto al personal ocupado por rama de actividad (Tabla V), puede obser
varse una disminución del 2,31 % promedio interanual para el total nacional. En el 
sector metalmecánico la situación es aun peor, ya que la disminución alcanzó, du
rante el mismo período 1984-1995, el 6,06% promedio interanual. Esto puede ex
plicarse en la decisión de los empresarios de racionalizar sus costos, disminuyendo 
la mano de obra, con el propósito de mantenerse en el mercado. Así mismo, se puede 
observar en laTabla VI que el sector metalmecánico tiene una capacidad de produc
ción promedio utilizada similar a la observada en los demás sectores de la econo
mía, alrededor del 60%, aunque en la rama de actividad denominada Productos Me
tálicos, Maquinaria y Equipo, es significativamente menor (50%), esto se debe a la 
alta dependencia con respecto al exterior que tienen los establecimientos industria
les en cuanto a sus necesidades de equipamiento. Es evidente que esto causa proble
mas en los costos de producción, y por lo tanto en los niveles de competitividad. 

En el Estado Zulia el PTB creció de una manera significativamente mayor que 
a nivel nacional, al situarse en una tasa del 7,44% interanual promedio durante el pe
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Tabla V 


Venezuela: 

Personal ocupado por rama de actividad económica 


1985-1995 

Rama de actividad económica 

Años Total Nacional Ind. met.basica, prod. metal., maq. y 

equip 

1985 575.270 280.762 
1986 516.860 127.214 
1987 482.130 119.314 
1988 507.039 126.483 
1989 520.578 115.965 
1990 480.266 128.899 
1991 498.712 134.141 
1992 495.179 131.894 
1993 461.653 119.166 
1994 441.016 107.795 

________~lW=uS_________________=M~lw®~S________________~l1wOwS=99 _______ 

Tasa de Crecimiento 

Interanual Promedio 2,31% 6,06% 

Fuente: CONINDUSTRIA : Encuestas de Coyuntura. Estimaciones del Equipo de Trabajo. 

ríodo 1984-1995. Sin embargo, durante ese mismo período, el sector manufacturero 
y el metalmecánico productor de Bienes de Capital tuvo un crecimiento muy mode
rado, 0,78% interanual promedio para ambos casos, cifra muy inferior al registrado 
para ese sector a nivel nacional. Es así, como se muestra en la Tabla VII, que el PTB 
regional paso de 48.795,1 MM a 88.747 MM, en tanto que el aporte del sector me
talmecánico productor de Bienes de Capital para 499,5 MM a solo 542,1 MM entre 
1984 y 1995. Otra prueba del bajo dinamismo del sector se puede observar en la Ta
bla VIII, puesto que si bien la Inversión Bruta en laRegión Zuliana pasó de 9.347,14 
MM en 1984 a 15.061, 08 MM en 1995 lo que representa una tasa de crecimiento del 
5,58% promedio interanual, en el sector industrial solo creció a una tasa interanual 
promedio del 1,83% durante el mismo período, al pasar de 960,13 MM en 1984 a 
1.153,39 MM en 1995. 

Otra prueba del bajo dinamismo del sector metalmecánico productor de Bie
nes de Capital se muestra en la Tabla IX, donde a pesar de que el número de estable
cimientos del sector metalmecánico apenas se redujo a razón de un 0,62% promedio 
interanual durante el período 1984-1995, en el sector metalmecánico productor de 
Bienes de Capital se produjo una reducción del orden del 5,38% promedio intera
nual durante el mismo período. Por otro lado, la Tabla X indica que no hay diferen
cias importantes en la capacidad de producción utilizada de la región zuliana, con 
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Tabla VI 


Venezuela: 

Capacidad de producaon utilizada por rama de actividad economica. 


porcentaJes pmmetlios P.eríodo 1!l85-1t95 


Años 

Rama de 1985 1986 1987 1988 1989 1990 1991 1992 1993 1994 1995 

actiDdad 
Alimentos, 61.70 6165 61.56 63.70 58.56 59.34 61.40 6296 58.30 59.92 61.67 

Bebidas y Tabaco 
Textiles, Vestidos 66.95 62.87 62.70 63.92 54.04 55.01 59.02 60.38 60.42 61.58 63.85 

y Cueros 
Madera y Muebles 51.05 53.30 56.50 57.37 47.97 46.05 50.38 57.34 53.34 55.43 54.98 

Papel, Imprenta y 66.35 66.92 66.80 70.28 55.52 54.32 58.32 65.98 63.40 64.50 66.40 

Editoriales 
Prod. Químicos, 59.85 61.02 61.33 65.68 52.26 53.01 60.34 63.58 59.58 60.91 59.72 

Carbón, caucho 
y plásticos 

Minerales No 52.25 60.17 59.26 64.41 55.30 56.89 58.64 60.12 60.47 58.87 60.12 

Metálicos 
Industria Metálica 71.30 69.22 65.00 67.64 68.64 67.84 69.32 70.43 68.56 68.31 67.74 

Básica 
Productos Me 51.45 54.15 50.80 56.20 49.32 48.25 50.73 51.24 49.98 50.43 51.93 

tálicos, Maqui
narias y equipos 

Otras Indllstrias 69.25 63.82 70.72 68.62 63.00 62.98 63.54 70.02 68.25 69.42 71.32 

Fuente: CONINDUSTRIA: Encuesta de Coyuntura. Estimaciones del Equipo de Trabajo. 

respecto a las demás regiones del país. Es de hacernotar, sin embargo, que una capa
cidad ociosa como la observada, alrededor del 40%, es extremadamente alta y aten
ta contra los niveles de competitividad de las empresas de la región. 

Por último, la población económicamente activa ocupada en la región zuliana 
tuvo una tasa de incremento promedio interanual de 5,51 % ligeramente superior a la 
que se observa en el sector manufactura, con un 4,38% interanual promedio (Tabla 
XI). Esto si se compara con la realidad nacional donde ha habido una disminución, 
podría explicarse por la baja remuneración, producto de la baja calificación que re
quieren los procesos poco complejos que manejan las empresas manufactureras de 
la región zuliana. 
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Tabla VII 


Estado ZuDa. Producto territorial bruto. Período 1984-1995 

(Millones de boJlvares de 1984) 


Años Total Manufactura Metalmecánico 
(Bienes de Capital) 

1984 48.795,1 5.947,8 499,5 

1985 48.582,7 4847,1 407,1 

1986 49.142,7 15.613,9 1.280,3 
1987 44.822,7 5291.3 449,7 
1988 46.188,0 5.351,3 454,8 
1989 43.144,2 4.410,5 361,6 
1990 84.570,0 6.173,0 524,7 
1991 86.605,0 6.870,0 556,5 
1992 92.094,0 6.728,0 571,9 
1993 91.233,0 6.634,0 544,0 
1994 88.652,0 6.488,0 532,0 
1995 88747,0 6454,0 542,1 

Tasa interanual 

Promedio (1984-1995) 7,44% 0,78% 0,78% 

Fuente: Baptista, Asdrubal (1997) Bases Cuantitativas de la Economía Venezolana. 1830-1995 

Estimaciones del Equipo de Trabajo. 

3.2. El Estado y su acción de Gobierno, participación e impacto 
en la dinámica del sector 

A) Marco Institucional: 

A nivel nacional las instancias responsables por la aplicación de la política 
nacional de promoción del Complejo Productor de Bienes y Servicios de Capital 
son CONDIBIECA y FONDffiIECA, las cuales tienen por objetivo concertar los 
esfuerzos que se realizan en el país para desarrollar dicho complejo. 

Los programas de estas dos organizaciones se han centrado en las siguientes 
áreas: sustitución selectiva de importaciones y desarrollo de proveedores: fortaleci
miento de una red tecnológica de apoyo a la industria y creación de un centro de for
mación para el registro de la capacidad nacional de fabricación y, de datos y biblio
grafía sobre el sector. Destaca igualmente el papel de CONDIBIECA en la presen
tación ante el Ejecutivo Nacional de políticas y medidas para el estímulo y expan
sión de esta industria y en la asesoría que le brinda en cuanto a proyectos de desarro
llo para el sector. 
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Detenninantes estructurales de la competencia en el sector metalmecánico productor de 
bienes de capital de la regi6n zuliana./ Ferrer S .. J. Vazquez. J.L., Clemenza, C. 

Tabla IX 

Zulia: 


Número de establecimientos 

Industria Manufacturera 


1!lR4-1~ 

Sectores 

Manufac

1984 
869 

1985 

857 
19116 
855 

1987 
845 

1988 
860 

1989 
854 

Afias 

1990 
791 

1991 
769 

1992 
715 

1993 
717 

1994 
773 

1995 
636 

TIP*% 

-1,95 

turero 

Metalme 147 138 143 145 197 196 174 174 159 162 186 137 -9,62 

cánico 

Produc.de 125 119 123 126 126 125 71 69 72 69 51 51 -5,38 

Bienes de 

*Tasa Interanual Promedio. 


Fuente: Dirección de Estadísticas e Informática. CONZUPLAN. Oficina Central de Informática. 

OCEI. 


Para incidir sobre la oferta nacional de bienes y servicios de capital la acción 
de CONDIBIECA - FONDIBIECA se ha organizado en torno a los siguientes pro
gramas: 

• 	 Inventariar la capacidad de producción existente en el país. 

• 	 Desarrollar y promover la creación de mecanismos y organizaciones de 
apoyo tecnológico a los fabricantes. 

• 	 Creación de una empresa para la comercialización internacional de bienes 

y servicios de capital producidos en el país, BK EXPORT. 

• 	 Promoción internacional de la oferta venezolana de bienes y servicios de 
capital. 

Para incidir sobre las relaciones de mercado acercando la demanda a la oferta 
se han puesto en marcha los siguientes programas: 

• 	 Creación y actualización permanente de un sistema de información sobre 
la oferta nacional de bienes y servicios de capital (Bolsa de Contratación). 

• 	 Realización periódica de Ruedas de Negocios Nacionales y Regionales. 

A nivel de la Región Zuliana la aplicación de la política de promoción del 
Complejo Productor de Bienes y Servicios de Capital se concreta en un amplio Pro
grama de Sustitución de Importaciones, constituyéndose en julio de 1987 el Comité 
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Revista de Ciencias Sociales, FCES - LUZ, Nueva Epoca, 
Vol. N, N° 3, 1998, pp. 255-281 

Regional de Sustitución de Importaciones de la Región Zuliana (CRESIZ) al que ha 
correspondido la coordinación de los esfuerzos del sector público y privado en tor
no a los objetivos del Programa. 

Entre los resultados alcanzados a nivel regional en la promoción del Complejo 
Productor de Bienes y Servicios de Capital se mencionan: 

• 	 Estudio de la oferta metalmecánica regional, sistematizada en el Estudio 

de Potencial Productivo Metalmecánico de la Región Zuliana que consti
tuyó el Marco Muestral de esta investigación 

• 	 Cuantificación y priorización de la demanda de partes, piezas y compo
nentes importados en las empresas. 

• 	 Creación y actualización permanente del Sistema de Información (Bolsa 

de Contratación) sobre la oferta regional de bienes y servicios de capital. 

• 	 Programación de actividades de capacitación para la formación de perso

nal en las empresas demandantes que participan en los Núcleos de Concer

tación con la Industria (NCI). 

• 	 Promoción de apoyo tecnológico regional mediante la activa participa

ción del INZIT - CICASI y la Facultad de Ingeniería de la Universidad del 

Zulia. 

b) Impacto de la Política Económica: 
La mayoría de las empresas encuestadas (52,60%) manifestaron que mantie

nen relaciones con el Estado a través de organismos e instituciones oficiales encar
gadas de canalizar tramitaciones legales implicadas en su funcionamiento: reportes, 
pago de impuesto y otros. El resto de las empresas mantiene relaciones con el Esta
do por lacontratación de créditos a largo plazo o para obtener información sobre as
pectos económicos (47,4%). 

Respecto a la opinión obtenida sobre el impacto de las políticas adaptadas por 
el Estado para la reorientación de la econOITÚa nacional se obtuvieron los siguientes 
resultados: 

• 	 En cuanto a la Política Cambiaría, un 26% de las empresas encuestadas 

considera que esta política tiene un impacto negativo en el sector, ya que 

afecta la situación de la empresa, cuando ésta tiene que importar materia 

prima e insumos del exterior. Un 74% de las empresas no respondió. 

271 



Determinantes estructurales de la competencia en el sector metalmecánico productor de 
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• 	 Al referirse al Incentivo a las Exportaciones, un 11 % lo considera positi
vo para el país y un 10% lo considera negativo y opinan que las exportacio
nes no deben depender de la existencia o no de un incentivo fiscal y que 
esos recursos deben utilizarse para porcentaje de la empresa, 79% no opi
nó sobre este instrumento de la política para la promoción de las exporta
ciones. 

• 	 Respecto a la Política Laboral: Fijación de Nuevo Salario Mínimo, Au
mentos Salariales y medidas compensatorias adicionales, en un 26% de 
las empresas opinó que el impacto de esta política es negativo porque in
crementa los costos de producción y reduce aún más el pequeño margen de 
ganancias que tienen. Un 74% de las empresas no emitió opinión sobre 
esta política. 

• 	 En cuanto a la Reforma Arancelaria, en un 5% de las empresas se consi
dera que la reforma tiene un impacto positivo por su efecto en los costos de 
la materia prima importada; un 79% considera que el impacto es negativo, 
ya que, la reducción del arancel para ciertos productos metalmecánicos 
trae en consecuencia que muchos productos venezolanos a los precios ac
tuales, no puedan competir con el exterior ya que no están en capacidad de 
producir a precios menores. 

3.3. Los clientes y su poder negociador 

De acuerdo a la información obtenido en las empresas encuestadas los Clien
tes de la Industria Petrolera y Petroquímica concentran el 57 ,88% de la demanda, la 
Industria Eléctrica y de la Construcción y la Industria de Procesos concentran el 
26,32%, la Industria de Alimentos y Bebidas y la Industria Naval participa como 
Cliente con un 15,80% de la demanda de las empresas encuestadas. 

En cuanto a la localización geográfica de los principales clientes, se tiene 
que el 73,69% de las empresas encuestadas señalan que desde el Zulia atienden 
clientes ubicados en todo el territorio nacional, precisando de ese total un 31,58% 
de fabricantes que indican que sus principales clientes están localizados en algunos 
estados del Occidente, Centro y Oriente del país. Un 21,05% de las empresas señaló 
que solo atiende clientes localizados en el Estado Zulia y apenas un 5,26% de las 
empresas manifestaron atender clientes en el extranjero. 
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La frecuencia de compra de los Clientes generalmente es mensual (42,11 %) 
pudiendo encontrarse Clientes de alta capacidad de compra que requieren reponer 
maquinarias y equipos cada cierto período que realizan sus compras trimestrales o se
mestralmente, 21,05% Y 26.32% respectivamente. También se informó de un 10,52% 
de clientes que semanalmente realizan compras constantes de partes y piezas. 

Entre los servicios posventa que comúnmente se brindan a los Clientes desta
can en orden de importancia según su mayor frecuencia, los siguientes: Garantía del 
Producto, Mantenimiento y Reparaciones, Asistencia Técnica y en algunos casos 
Servicio de Transporte. Del total de las empresas encuestadas un 94,74% manifes
taron prestar todos estos servicios a excepción del transporte, ya que por lo general 
se acostumbra vender el producto a puerta de planta. 

Los entrevistados en 4 empresas representativas del grupo de Clientes: Mara
ven, Estirenos del Zulia, Polilago y Enelven, coinciden en opinar que los Criterios 
básicos que sustentan las decisiones de compra de los bienes producidos por el sec
tor son: 

• 	 Capacidad del fabricante para seguir especificaciones técnicas del pro

ducto. 

• 	 Calidad del producto. 

• Cumplimiento de los plazos de entrega. 

En cuanto a los costos en tiempo y dinero por cambiar de proveedor, los 
entrevistados en las empresas - clientes señalan que aunque siempre se enfrentan 
costos, éstos no son significativos, ya que cuentan con suficientes fuentes alternati
vas de proveedores en el país y en el extranjero para proveerse de los bienes adquiri
dos al sector. No obstante los entrevistados indican que el cambio de proveedor es 
una decisión difícil ya que en ella incluye la credibilidad y confianza depositada en 
los proveedores tradicionales. por la calidad de los productos y las responsabilida
des en el manejo de las relaciones comerciales. 

Refiriéndose a la importancia que tienen los productos adquiridos al sector 
para el proceso de producción de las empresas - clientes, los entrevistados sostienen 
que son muy importantes ya que su "acción moviliza el proceso productivo de sus 
empresas". 

Un aspecto importante que incide en la calidad de las decisiones de compra lo 
constituye los recursos organizativos de las empresas· clientes para desarrollar 
el proceso de toma de decisiones. Sobre este aspecto los entrevistados informaron 
que sus empresas cuenta con un conjunto de normas y procedimientos bien defini
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dos que incluye: Registro de Proveedores donde deben estar inscritos los fabrican
tes, Comité de Compras, quien analiza y decide sobre las solicitudes de compra yen 
el que participan representantes de la Unidad de Compras y representantes de las 
unidades donde se origina la solicitud. 

Los entrevistados informaron que sus empresas cuentan con una Política 
para el Desarrollo de Proveedores orientada a: 

• 	 Sustituir importaciones para ahorrar divisas. 

• 	 Capacitar a los fabricantes sobre las normas y procedimientos para partici

par en licitaciones y ofertar sus productos y concientizarlos sobre la im
portancia de cumplir con los plazos de entrega. 

• 	 Suministrar información sobre las especificaciones técnicas de los pro

ductos 

En opinión de los entrevistados para calificar como bueno el servicio ofreci
do por los fabricantes de bienes de capital de origen metalmecánico, este debe reu
nir en orden de importancia los siguientes atributos: 

• 	 Eficiente manejo de la información técnica. 

• 	 Disponibilidad del producto oportunamente 

• 	 Entrega a tiempo. 

• 	 Capacidad para el desarrollo tecnológico de productos. 

• 	 Eficiencia en el manejo de reclamos. 

• 	 Información oportuna de cambios en las condiciones de venta y plazos de 
entrega. 

Los planes y proyectos de inversión de los clientes puede utilizarse como indi
cador del potencial de crecimiento de la demanda agregada del sector productor de 
bienes de capital de origen metalmecánico. En vista de los planes y proyectos de in
versión para los próximos años de las empresas - Clientes pertenecientes a la Indus
tria Petrolera y Petroquímica.la cual concentra el 57 .88% de la demanda de los fa
bricantes regionales. puede afirmarse que existen condiciones para prever tenden
cias de crecimiento significativas en la demanda. Estas condiciones se potencian 
aún más por el incremento relativo en los costos de las importaciones al eliminarse 
las exoneraciones y tratamiento preferencial que tenían las Empresas del Estado 
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para realizar importaciones, lo que contribuye a mantener la Política de Sustitución 
Selectiva de Importaciones que vienen desarrollando las empresas del Estado; esta 
política es desarrollada también por algunos grupos empresariales privados. 

3.4. Los proveedores y su poder negociador 

Para analizar el poder negociador de los Proveedores la información se orga
nizó de acuerdo al tipo de bien intermedio suministrado en: Tecnología de Produc
ción y de Otros Suministros. En cuanto a las Materias Primas se determinó que en 
un 47,4% de las empresas encuestadas consumen materia prima de origen nacional 
frente a un 15,5% que consume materia prima importada y un 36,8% de empresas 
que utilizan las dos fuentes de suministros: nacionales e importadas. En cuanto al 
número de proveedores el 42, 1 % de las empresas cuentan con 1 a 3 Proveedores de 
Materias Primas; entre este grupo de empresas destacan las pertenecientes a las ra
mas de Industrias Básicas de Hierro y Acero, Construcción de Maquinaria y Equi
po, exceptuando la eléctrica y las dedicadas a la Construcción de Maquinaria y Apa
ratos Eléctricos, para los cuales ese número de proveedores es inconveniente ya que 
ellas requieren de aceros especiales que son comercializados por pocos proveedo
res, confrontando en ocasiones problemas de abastecimiento que originan frecuen
tes paradas de planta. 

Un 57,9% de las empresas encuestadas manifestaron que para proveerse de 
materias primas cuentan con más de 3 proveedores lo que constituye una ventaja por 
el lado del suministro, pero una desventaja en cuanto a que las materias primas su
ministradas presentan diversos estándares de calidad, afectándose así la calidad de 
los productos fabricados. 

En referencia a los Insumos de Producción la mayoría de las empresas en
cuestadas (84,2%) informan que utilizan insumos de origen nacional los cuales, al 
menos en la Región Zuliana, son suministrados por pocos proveedores. Un 63,2% 
de las empresas señaló que para este tipo de suministro tienen pocos proveedores, 
frente a un 36,8% de empresas que tienen 3 ó más proveedores. 

La mayoría de las empresas utilizan un solo Proveedor de Tecnología y gene
ralmente localizado fuera del país. Un 31,6% informa que adicional a la fuente tra
dicional, cuentan con otras fuentes alternas de tecnología, mientras que un 68,4 % de 
las empresas dice no contar con otras fuentes para adquirirla. 

Al referirse a Otros Suministros, el 68,4% de las empresas indicó que cuen
tan con varios proveedores, tres ó más, frente a un 31,6% de empresas que cuentan 
con pocos proveedores. La mayoría de los Proveedores de otros suministros se loca
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lizan en el país (89,5%), contando además en un 68,4% de las empresas, con fuentes 
alternativas de suministro diferentes a las utilizadas en la actualidad. 

Los problemas que se confrontan con los Proveedores de Materias Primas 
son en primer lugar la escasez, seguido de problemas de retardo en las entregas que 
podría estar asociado a los problemas de escasez y a continuación los altos costos y 
la calidad. 

Referente a los Proveedores de Insumos los problemas señalados son los altos 
costos y retardos en las entregas; en segundo lugar la baja calidad de los suministros 
y en tercer lugar problemas de escasez. Respecto a los Proveedores de Otros Insu
mos y Tecnología los problemas identificados son respectivamente, los altos costos 
y retardos en las entregas. 

3.S. Amenaza de nuevos ingresos y presión de productos sustitutos 

De acuerdo a la información estadística sobre le comportamiento económico 
del sector, entre los años 1984 y 1995, el ingreso de nuevos competidores en la Re
gión Zuliana fue bastante bajo. En ese período el número de establecimientos dedi
cados a la producción de bienes de capital de origen metalmecánico apenas se incre
mentó en una empresa. 

La evolución en el número de establecimientos, puede considerarse, como un 
efecto de la crisis económica experimentada por el país en los años ochenta, la cual 
determinó una drástica caída de las inversiones con un proceso de recuperación pos
terior bastante lento. 

A partir del año 1989 el país cuenta con un marco de políticas públicas que res
ponden a un nuevo modelo de desarrollo basado en la libre competencia y donde el 
Estado es su principal promotor. Estas políticas propician la apertura del sector y 
por ende potencian el ingreso de nuevos competidores, sobre todo extranjeros, sin 
embargo los competidores potenciales que deseen ingresar deben estar en capaci
dad de superar fuertes Barreras de Ingreso, que en cierta medida neutralizan la in
tensidad de esta amenaza. Este artículo permitió identificar las siguientes Barreras 
de Ingreso: 

• 	 Grandes requerimientos de capital para adquirir activos especializados y 

costos, en una situación donde el costo del dinero se ha incrementado 

como consecuencia de la política fmanciera de liberación de las tasas de 

interés. 

276 




Revista de Ciencias Sociales, FCES - LUZ, Nueva Epoca, 
Vol. N, N° 3, 1998, pp. 255-281 

• 	 Lograr acceso favorable a las materias primas en un mercado donde las 

empresas establecidas enfrentan problemas de escasez. 

• 	 Enfrentar la credibilidad y confianza que los Clientes han desarrollado ha

cia sus Proveedores actuales, lo cual constituye un criterio de compra im
portante. 

• 	 Ingresar a competir en el mercado con un sólido dominio tecnológico de 

las características del producto y en conocimiento de las exigencias técni

cas de los Clientes, aspecto este que han logrado las empresas establecidas 

luego de años de relaciones comerciales. 

• 	 Los altos niveles de capacidad ociosa inducen a los nuevos competidores a 
desviar su atención hacia otros sectores, donde los niveles de demanda in

satisfecha sean más atractivos al nuevo ingreso. 

Ante estas Barreras, el ingreso de nuevos competidores al sector tiene mayor 
. factibilidad por la vía de adquisiciones o fusiones de empresas ya establecidas, con 
lo cual se logra obtener mayor participación en el mercado invirtiendo en otras em
presas cuya permanencia esté amenazada. 

Respecto a la presión que ejercen sobre el sector los fabricantes de produc
tos sustitutos, los datos obtenidos en las empresas encuestadas permiten señalar 
que esta presión es bastante baja y de poco imapcto en la situación de la competen
cia. El 84,21 % informó que sus productos no tienen sustitutos en el mercado, frente 
a un 15,79% de empresas que reconocen la presencia de sustitutos de sus productos. 

4. Análisis estratégico interno 

Características de las empresas establecidas 

Para lograr un comportamiento competitivo deseable es necesario analizar los 
recursos con que cuentan las empresas, las fortalezas y debilidades que se manifies
tan atendiendo a sus características y las condiciones que poseen para sacar prove
cho a las oportunidades de mercado. 

Este análisis permitirá conocer las características de las empresas que operan 
en el Sector Metalmecánico Productor de Bienes de Capital de laRegión Zuliana en 
las siguientes dimensiones: Estructura Productiva, Gestión Tecnológica, Gestión 
Financiera, Mercadotecnia, Capacidad Organizacional y Actitud Empresarial, tal y 
como se muestra en la Tabla XII. 

277 



Determinantes estructurales de la competencia en el sector metalmecánico productor de 
bienes de capital de la región zuliana.! Ferrer S., J. Vazquez. J.L., Clemenza, C. 

Tabla XlI 

Ventajas y desventajas competitivas. Empresas del sector metalmecánico productor 


de bienes de capital de la I"4lIÍón zuliana 


Dimensión 

Estructura Productiva 

Puntos Fuertes Puntos Débiles 

Amplios niveles de capacidad Línea de productos muy diversi

instalada, tanto en maquinaria y ficada. 

equipos corno en espacio físico. 

Productos cuya calidad es re- Insuficientes recursos organiza

conocida por los principales de- tivos para la planificación y con-

mandantes. trol de la producción. 

Gestión Tecnológica 

Problemas de escasez de mate
rias primas. 

Dominio tecnológico del Proceso productivo de baja 

proceso productivo y de los pro- complejidad y poco autornati

ductos ofrecidos actualmente al zado, enfrentado a potenciales 

mercado. 

Capacidad para el aprendizaje y 

adaptación tecnológica. 

extranjeros que manejan tec

nologías más desarrolladas y 

producción de gran escala. 

Gestión Financiera 

Mercadotecnia 

Buen nivel de solvencia para ac-

Insuficientes recursos para ac

tividades de investigación y de

sarrollo. 

ceder a crédito externos afianza- Poca disponibilidad de fondos. 
dos en altos activos fiios. 

Carencias organizativas en con-I 

, trol de costos y eficiente manejo; 
¡financiero. 

Cercanía física con los princi- Insuficiencia de recursos 
pales demandantes. organizativos y humanos. 

Estrategia de Mercadeo poco 

Capacidad para el aprendizaje y competitiva. l' 

IL-_________----'a""da"'ít""'Dttac=l""·ó"'n--':tec=n""o""ló""ílri>!:·cc""a."'---__--'-__________--.J 

Sigue ... 
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Dimensión Puntos Fuertes Puntos Débiles I 

Capacidad Estructura flexible con posibili- Poca capacidad organizativa 
Organizacional dad de adaptarla a nuevas es- para la gestión de la informa

trategias de negocio. ción y las actividades de planifi
cación. 

Clima de las relaciones de tra- Escasez de personal especiali
bajo favorable a la convergencia zado. 
de patronos y trabajadores en 
tomo al objetivo común de lo
grar la supervivencia de las em
presas. 

Actitud Arraigo emocional con las em-
Empresarial presas susceptible de estimular 

conductas firmes en la defensa Alta aversión al riesgo. 
de las empresas, concretadas en 
la adopción de estrategias orien
tadas a ello. 

Fuente: Encuesta realizada a las empresas del sector. 1994. 

Dicha información fue el resultado del cruce de variable, producto del instru
mento aplicado a las empresas del sector objeto de estudio. El atributo establecido 
para los puntos fuertes y débiles, corresponde a un resultado superior al 50% en 
cuanto a respuestas sobre la variable analizada. 

S. Conclusiones 
Las conclusiones más importantes en relación a los objetivos del artículo son 

las siguientes: 

1. 	 El esquema de Michael Porter para el análisis estructural de los sectores indus

triales y de la competencia, constituye una herramienta valiosa susceptible de 
aplicar en estudios de competencia de otros sectores industriales. Sin embar

go, en este artículo debe salvar la dificultad que representa la ausencia de infor

mación sistematizada en las empresas del medio, sobre algunos de los elemen
tos de análisis. 

2. 	 De acuerdo a los resultados del Análisis Estratégico Externo la situación de 

competenda en el sector Metalmecánico Productos de Bienes de Capital de la 
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Región Zuliana, está condicionada por un alto poder negociador de los Clien

tes y Proveedores, relaciones de rivalidad entre competidores que se intensifi

can con la apertura de los mercados petroleros. 
3. 	 De acuerdo a las características estructurales del sector el contexto general de 

competencia que lo define es fundamentalmente de tipo fragmentado, desta

cando en este contexto la débil posición de negociación que tienen las empre

sas del Sector ante sus Clientes. 
4. 	 Entre los factores más importantes que determinan la fragmentación y limitan 

la consolidación del Sector destacan: la ausencia de economías de escala, la 

amplia diversificación de las líneas de productos, la presencia de Barreras de 

Movilidad (de Ingreso y de Salida) y la carencia de habilidades y recursos por 

parte de las empresas para captar partes importantes del mercado. 
5. 	 La apertura de la economía venezolana al comercio intemacional constituye la 

circunstancia del ambiente que representa mayor amenaza para las empresas 
del sector. 

6. 	 El Sector Metalmecánico Productor de Bienes de Capital de la Región Zuliana 

tiene una incidencia considerable en la Industria Manufacturera Regional tan
to por el número de establecimientos que concentra, como por su contribución 

en la generación de empleo y del valor agregado manufacturero, de allí la con- . 

veniencia de aunar esfuerzos en pro de laconsolidación de este importante sec

tor regional. 
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