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1. JUSTIFICACiÓN Y PLAN
TEAMIENTO DEL PRO
BLEMA 

Los estudios de lo estratégico se 
desarrollan de acuerdo a las premisas 
sobre 10 básico y lo aplicado en la in
vestigación, pero casi todos encuadra
dos en la realidad anglosajona, sin que 
se encuentre la misma riqueza en el ni
vel nacional, y aun menos en el nivel 
regionaJl . Entre las escuelas de Admi
nistración de los últimos tiempos, fue 
la Estratégica la que vino a resaltar la 
importancia del análisis de los entor
nos como parte del estudio de las or
ganizaciones, pero su estudio no es 
simple, toda vez que estos son de na
turalezas tan variadas y contienen tan
tas aristas que es necesario tratarlos a 
partir de clasificaciones metodológi
cas. 

Entre estos entornos puede encon
trarse uno que permea la totalidad de 
los demás, que siempre tiene un apor
te que hacer en cualquier explicación 
que sobre este tema se haga cualquie
ra sea el ámbito estudiado, éste es el 
entorno económico. Desde Smith pa
sando por Marx, y hasta nuestros días 
(Ekelund, 1992) el hecho económico es 
la base de la realidad tanto productiva 
como de organización social del me
dio. 

En su publicación compilatoria so
bre el estudio del entorno Guzmán 
(1998, pp. 13-30), se acerca a las premi
sas básicas que fundamentan un es
tudio del entorno económico de las 
organizaciones. 

De manera sintética puede decirse 
que este escrito apunta a seftalar al 
mercado de venta de los productos, la 
tecnología, los mercados de factores 
(dentro de estos el mercado fmancie
ro) y el estado como sus principales 
frentes de análisis2 • 

Dentro de este orden de ideas, los 
anteriormente mencionados pueden 
servir de punto de partida para pro
puestas más específicas, puesto que 
entre ellos, conceptos como los insu
mos, el mercado de venta del produc
to y otros, asumen expresiones con
cretas según sea la industria de la que 
se hable. 

El ramo de la ingeniería de proyec
tos se presenta como un campo atrac
tivo de estudio empresarial en cuanto 
que a este se vinculan, entre otras, 
obras civiles de gran envergadura y 
de trascendencia social: Todo progra
ma social de vivienda exige la cons
trucción de su correspondiente infra
estructura; igualmente el mantenimien
to de los acueductos y alcantarillados; 
la creación y mantenimiento de pozos 
de aguas subterráneas en las áreas sin 

Se puede citar los ejemplos de Sal lenave (1994) y Hill Y Jones (! 996). Dávila (1985, p. 
9) se queja del "etnocentrismo anglo sajón" en los estudios administrativos 
Como podrá notarse, la categorización esta hecha a partir de las ideas del escrito de 
Guzmán, donde no aparece exactamente de esta forma, aunque es bastante aproximada. 



cobertura del servicio de acueducto; 
las instalaciones de alumbrados públi
cos y ni que decir de la construcción 
de carreteras y caminos etc. 

No obstante preparar una investi
gación respecto a todo lo que signifi
ca la Ingeniería de proyectos es su
premamente dispendioso y su ejecu
ción una obra gigantesca, por ello es 
necesario acotar el campo de estudio, 
respecto al tamafto de las organizacio
nes que lo conforman y a la puntuali
zación acerca de cuál de sus activida
des se va a hablar. En lo referente al 
primer criterio, la idea es remitirse al 
tipo de organizaciones Mipymes, es
pecíficamente las microempresasJ • Para 
el país éstas revisten una gigantesca 
importancia, toda vez que en ellas tie
ne lugar la mayor generación de em
pleo. La vigente situación crítica de 
desempleo se colige en gran parte del 
descenso en la actividad de las Mipy
mes. 

Actividades conexas del sector 
proyectos sector hidráulico como con
tratación de mano de obra; perforación 
de pozos; levantamiento de muros; 
soldaduras; mantenimiento de los ve-

Wculos; sub contratación para activi
dades específicas (p.e. instalaciones 
eléctricas, mecánicas, sanitarias, etc.), 
contratación de mano de obra para 
lavado de tanques; compra de mate
riales para las obras etc., dependen de 
estas empresas. 

Ahora, hay que ampliar la explica
ción del por qué se hace necesaria la 
segunda acotación, sobre en que cam
po particular de la ingeniería de pro
yectos se trabajó. Esto se hace aten
diendo a que los proyectos ingenieri
les abarcan desde obras de infraestruc
tura general (como construcción y pa
vimentación de carreteras, etc) hasta 
el diseffo, construcción y montajes in
dustriales, construcción de viviendas 
y edificaciones con fmes productivos, 
etc, lo cual plantea un marco de refe
rencia demasiado amplio y heterogé
neo. Incluso, cuando se analizan las 
cuentas nacionales (DANE, página 
web) la construcción civil, la construc
ción para fmes industriales y la cons
trucción de viviendas aparecen en íte
ms separados4 • Debido a esto, la idea 
es ubicarse en el sector donde se pue
da encontrar un buen número de Mi-

El criterio actual en Colombia para definir una micro empresa se establece de acuerdo al 
número de trabajadores y el monto de los activos. Para el primero, el número de 
trabajadores debe ser inferior o igual a diez y para el segundo los activos no pueden 
superar los 501 salarios mínimos legales vigentes, es decir que para el ailo 2000 no 
pueden ser superiores a los 130 millones de pesos aproximadamente (Portafolio, 27 de 
junio de 2000, p. 8) 
Se Transcribe el texto principal del email enviado por el DANE al respecto, en julio 19 
de 2000: "Los sectores de viviendas, oficinas, bodegas etc., están clasificados como el 
rubro 39 de las cuentas nacionales, en tanto que las obras civiles, están 
codificadas como el rubro 40. En la web aparecen sumadas en el rubro de 
construcciones. " 

~ CRITERIOS DE A.NÁLISIS PARA ESTUDIAR LOS ASPECTOS SECTORIALES ••• 



cro empresas. La experiencia del autor 
permite pensar que este es el sector de 
proyectos de construcciones de sis
temas hidráulicos, especialmente resi
denciales - pero no solo remitido en 
este fm-, de ahí el campo de investiga
ción propuesto. Diversos autores se
ñalan la importancia que tiene la cons
trucción de vivienda para el desarrollo 
del país. catalogadas a nivel de cuen
tas nacionales dentro del ramo de la 
construcción5 • 

La idea, en principio, fue descartar 
del estudio al entorno de las organiza
ciones más grandes - aunque este re
sultó coincidente con el de las Micro 
empresas en muchos casos - ya que 
estas tienen alcances que van allende 
las fronteras al ostentar poderes polí
ticos, económicos y de variada índole 
que las posicionan en una realidad de 
entorno menos incierta y menos fuera 
de control. Por lo tanto, al tener una 
posición de poder de mercado y de 
entorno más desventajosa, las Micro 
empresas de la ingeniería de proyec
tos hidráulicos se enfrentan a situa-

ciones diferentes a las de las grandes 
empresas en el análisis de sus entor
nos. Pero en todo caso, la realidad so
cial esta atada a través de la genera
ción de empleo con el andar de este 
sector. 

Con los resultados obtenidos en 
esta investigación se puede contribuir 
a aumentar la productividad de las 
empresas, mejorar su competitividad 
y propender por un desarrollo empre
sarial. Usando el objeto de estudio "las 
empresas crean ventaja competitiva al 
percibir o descubrir nuevas y mejores 
formas de competir en un sector y tras
ladarlas al mercado" (Porter, 1991 p. 78) 

Cualquier aporte que se haga al 
desarrollo de las empresas, en este caso 
las microempresas reseñadas, apunta
rá en alguno de estos tres objetivos: 
"Supervivencia, rentabilidad y creci
miento" (Sallenave, 1994 p.67). Es es
pecialmente claro que el análisis sec
torial y de los entornos, deja ver las 
amenazas a la supervivencia de la or
ganización, para SalIenave (p.75) la 
tecnología, el mercado, el producto, la 

p.e. "Es significativo estar hoy en Cali para plantear los nuevos derroteros de la política 
de vivienda de interés social, dado que en el pasado esta región no se vio particularmente 
beneficiada con la distribución de subsidios para la vivienda. Mi gobierno quiere que la 
vivienda de interés social beneficie efectivamente a los sectores de más bajos ingresos y 
contribuya a la reactivación económica del sector constructor que ha sido tradicionalmente 
un importante motor de la riqueza nacional" (Intervención del Presidente Pastrana 
durante el acto de viviendas de interés social, Cali 27 de abril de 2000) 
Otra cita ilustrativa: Hablando sobre los porcentajes de participación de las distintas 
actividades económicas en la generación de empleo a nivel nacional "los servicios 
financieros, el transporte y la construcción concentraban el 20.7 %" en otro articulo 
sobre la reactivación del empleo, se afirma que "una vez despejado el panorama sobre 
financiación será posible que el sector de la construcción vuelva a repuntar, y por esta 
vía se dinamice el empleo no calificado, uno de los sectores más afectados por la actual 
desocupación" (Portafolio. 27 de julio de 2000. pp. 9 - 10) 
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competencia, y de otra parte y el per
sonal, el capital son los elementos cla
ves de este entendimiento. Los pro
blemas que afectan la supervivencia, 
pueden ser corregidos a partir de re
forzar el servicio o producto actual, 
cambiar de sector objetivo o a través 
de conseguir favores políticos de pro
tección y apoyo (Sallenave, Ibid. pp. 
68-83). Respecto a la rentabilidad, es 
de resaltar que las fuentes de ésta se 
encuentran en el "aumento del precio 
promedio" y "disminución del costo 
promedio" (rentabilidad sobre ven
tas); "disminución del capital de tra
bajo" y "reducción de los activos fi
jos" (rentabiiidad económica); y "au
mento del endeudamiento" y "dismi
nución del patrimonio" (rentabilidad 
financiera) (lbíd .. p.96). Finalmente 
sobre el crecimiento, SalIenave, pro
pone formas de calcularlo, insistiendo 
en que hay un tipo de crecimiento ab
soluto (la empresa frente a si misma) y 
un crecimiento relativo (la empresa 
frente a otras del sector) (lbid. pp. 103-
119). En consonancia con el trabajo 
aquí contenido, el entorno económico 
y sus aspectos sectoriales ayuda a 
entender mejor una estrategia de re
fuerzo o redespliegue, toda vez que 
contribuye a esclarecer las condicio
nes del sector. Lo tecnológico se hace 
fuerte imprescindible cuando se trata 
de mejoras del producto (contenido en 
el refuerzo) o cuando se trata de dife
renciación (contenido en el redesplie
gue). Para el caso de la rentabilidad, 
sus cálculos y supuestos son clara
mente económicos, al igual que para el 

crecimiento. No obstante, como ya se 
dijo, estas cuantificaciones son el re
sultado de procesos administrativos 
y tecnológicos. "tal como lo resaltó 
Schumpeter hace muchas décadas, el 
carácter de la competencia es profun
damente dinámico. La naturaleza de la 
competencia económica no es el equi
librio sino un perpetuo estado de cam
bio" (Porter, 1991 p. 109) Y ante éste se 
debe escudriftar permanentemente las 
condiciones del entorno, basados en 
un esquema preestablecido. 

A partir de estas consideraciones, 
se creyó conveniente plantear las es
pecificidades de los análisis sectoria
les pertinentes dentro del sector de 
Ingeniería ya mencionado en Santia
go de Cali. Sabiendo que las empresas 
de Cali surte!' y dominan el mercado 
del sur occidente cololT'biano, y tie
nen alta participación en el mercado 
del eje cafetero. 

Por la naturaleza de la investigación, 
los resultados pretenden tanto aportar 
al entendimiento del tema per se, como 
también a la planeación estratégica, 
atendiendo a la inclusión del concepto 
de er.tornos en ésta. No se trata de un 
estudio aplicado como esencia central. 
Por el contrario, la idea es plasmar di
rectrices de investigación para estudiar 
los entornos mencionados, sin desa
rrollar el trabajo de campo. A este se 
recurrió tangencialmente, como fuente 
de captura de la información. La inves
tigación busca contribuir esencialmen
te con la formación básica, y s610 hizo 
uso de la información de campo cuan
do esta aportaba a tal fin. 
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Por el tipo de investigación pro
puesto, ésta se desarrolla acercándose 
permanentemente al análisis sectorial. 
De hecho, la metodología empleada fue 
extraída de esta ciase de análisis . No 
quiere decir esto que va a ser un análi
sis sectorial a plenitud, los análisis sec
toriales involucran elementos suprema
mente amplios ya que estudian prácti
camente todos los entornos, trayecto
rias históricas y entrevistas con exper
tos - entre otros -. El presente estudio 
estableció como meta únicamente el 
planteamiento de Lineamientos metodo
lógicos claves para acercarse a tales 
aspectos sectoriales del entorno eco
nómico de las empresas. 

El desarrollo del estudio plantea un 
marco de referencia de análisis del en
torno de las micro empresas del sector 
hidráulico en Santiago de Cali, en aras 
de aportar al estudio de variables que 
puedan aparecer actualmente come 
indeterminadas. El momento para su 
utilización en el campo llegará cuando 
se agreguen datos estadísticos alre
dedor de la temática, sirviendo como 
herramienta de análisis estratégico. Su 
fundamentación consiste especial
mente en el modelo de análisis secto
rial de Michael Porter (1991) (también 
tratado por Hill & Jones, 1995). No 
obstante, esto no qUIere decir que el 
resultado final sea una fiel trascripción 
de esa referencia. El desarrollo se hizo 
buscando siempre excluir las variables 
y elementos que no fuesen pertinen
tes, y complementariamente nutrirlo 
con consideraciones adicionales so
bre lo económico y tecnológico en el 
sector señalado. 

Al [mal, la propuesta está sujeta a 
las revisiones y ajustes propios del 
campo donde el conocimiento no es 
"exacto". Esta pretende no alejarse de 
la simplicidad, para ganar generalidad, 
remitiéndose sólo al nivel de detalle 
estrictamente necesario para que sea 
más específica del sector objetivo. 

Las fuentes primarias a las que se 
recurrieron fueron ep.trevistas con 
miembros de Acodal, capítulo occiden
te (asociación colombiana de ingenie
ría sanitaria y ambiental), dos micro 
empresarios del campo de estudio y 
una Conocedora en la materia, vincu
lada a la Universidad del Valle. Como 
fuentes secundarias fueron tomadas 
aparte de bases bibliográficas on line 
y la web, la información de la Cámara 
de comercio, la bibliografía citada y 
manuales de tecnología de sistemas de 
bombeo. 

Respecto a la captura de informa
ción, bases bibliográficas internacio
nales, entre ellas SILVERPLATTER, 
PROQUEST y el Internet en general, 
sirvieron para hacer las consultas. Sin 
embargo, los resultados sugieren que 
no es mucho 10 que se ha innovado al 
respecto. La pauta general es hacer 
análisis sectoriales a partir del estudio 
de coyunturas muy particulares sin 
afán de sentar un esquema o modelo 
para otros desarrollos, lo cual no quie
re decir que no existan, aunque sea 
tácitamente. Por eso, se incluyen los 
ejemplos mas pertinentes en este es
crito. 

Sabiendo que la propuesta se cons
truyó a partir de los análisis sectoria-
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les como fundamento esencial dell1e
var a la práctica el análisis de entor
nos, se buscó bibliografía de actuali
dad al respecto. El término "sectorial 
analysis" (análisis sectorial) muestra 
pocas referencias en las bases biblio
gráficas internacionales y los motores 
de búsqueda web, la tendencia es uti
lizar para este tipo informes los térmI
nos "sector analysis" (análisis del sec
tor). Cuando se pretendió utilizar ade
más las palabras "methodology" (me
todología) o "model" (modelo) como 
complemento, la búsqueda no mostró 
nada. Entonces, los escritos analiza
dos sugieren que los esquemas de 
análisis sectorial usados por distintos 
entes se basan en los criterios más di
fundidos en teoría administrativa so
bre el estudio de los entornos. 6 

La Cámara de comercio no tiene 
mucha información que ofrecer al res-

pecto, prima facie, no porque las em
presas no se encuentren registradas o 
la cámara no brinde bien sus servicios, 
sino porque las empresas al momento 
del registro utilizan objetos sociales de
masíado amplios, dificultando su clasi
ficación dentro del CJIU (clasificación 
Internacional Industrial Unificada). Al 
fmal, terminan siendo encuadradas en 
solo una de las actividades que expo
nen en dichos objetos en detrimento 
de las otras. P.e. las empresas que ofre
cen servicios de Ingeniería de proyec
tos, sector hidráulico, por lo general 
ofrecen la venta de equipos también y 
al ser ubicadas en el crro solo se con
templa esta última parte7 • La búsqueda 
de empresas dedicadas a la actividad 
de la que se ocupa este trabajo se hizo 
atendiendo a los siguientes códigos: 

Se intentó también con "Market análisis" (análisis de mercado) pero los resultados son 
de corte comercial, donde básicamente se describen condiciones de demanda. P.e. en 
"Earning that A: marketing savvy and a liule cash can move tha! B property to the 
head of !he class" (Ganando una A: la comprensión del mercado y un poco de efectivo, 
pueden mover esa propiedad B hacia la cabeza de las clases) (Otto, 1999) se describe lo 
que la gente busca en una vivienda tanto en la construcción en sí como en su vecindario. 
Prueba de ello es que una de las empresas más representativas del sector no aparece 
registrada dentro de "construcción de instalaciones hidráulicas y trabajos conexos" o " 
construcción y mwtenimiento de obraS y redes hidráulicas" sino como distribuidora de 
equipos solamente. 
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F CONSTRUCCION 

45 Construcción 
1639 F4541 00 Instalaciones hidráulicas y trabajos conexos 

1644 F453003 Construcción y mantenimiento de obras y redes 
hidráulicas 

G COMERCIO Al POR MAYOR Y Al POR MENOR, REPARACION DE 
VEHíCULOS AUTOMOTORES, MOTOCICLETAS, EFECTOS PERSONALES Y 
ENSERES DOMESTICOS 

50 Comercio, mantenimiento y reparación de vehículos automotores y 
motocicletas, sus partes, piezas y accesorios; comercio al por menor de 
combustibles y lubricantes para vehículos automotores 

51 Comercio al por mayor yen comisión o por contrata, excepto comercio 
de vehículos automotores y motocicletas, reparación de efectos 
personales y enseres domésticos. 

1797 G516119 Comercio al por mayor de maquinaria y equipo 
hidráulico 

Fuente: Cámara de Comercio de Cali. CIru 

En los Ítems del apartado "F") apa
recen relacionadas no más de cinco 
empresas en total, sin que figuren en 
ellas las reconocidas a través de otras 
fuentes como las más representativas, 
las cuales usualmente están inscritas 
bajo el código 516119 donde se con
funden con quienes son sus provee
dores. Por lo tanto esta fuente no da
ría muchas luces al respecto y llevaría 
a confusión en el análisis. 

2. PAPEL DEL ENTORNO 
ECONOMICO EN LAS EM
PRESAS 

La importancia del entorno la re
saltan Hill y Jones, todo el tiempo gi-

ran en su rededor, aunque mas centra
dos en lo que la empresa puede hacer 
frente a él. De hecho su texto sobre ad
ministración estratégica orbita alrede
dor de tres grandes temas: el éxito de la 
organización depende de "la industria 
donde esta ubicada, el país o paises 
donde se localiza y sus propios recur
sos, capacidades y estrategias" (Hit! y 
Jones, 1996. p. 3) claramente los dos 
primeros ítem s corresponden a hechos 
pertenecientes al entorno, y el tercero 
se encuentra indisolublemente ligado a 
el. La vinculación entre organización y 
entorno es alta y progresivamente ma
yor. Cuando se trata de entornos alta
mente dinámicos y variables debe re
forzarse con mayor énfasis su estudio. 
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Enrique Ogliastri, en su "Manual 
de Planeación Estratégica" (1996) men
ciona parcialmente - por lo general de 
forma implícita- al entorno. En su ca
pitulo sobre el "concepto de estrate
gia" plantea interrogantes sobre "las 
estrategias y el desarrollo empresa
rial": 

"6. ha orientado la empresa su cre
cimiento hacia la exportación o hacia 
actividades internacionales de distri
bución o producción de servicios? 
Cuando lo hizo y porque? Cual fue el 
criterio? Que cambios fueron necesa
rios? 

( ... ) 
9. como han afectado a la empresa 

los acontecimientos externos del de
sarrollo del país y del mundo? ( ..... ) 

Defma el propósito general del pro
yecto en relación con el posicionamien
to competitivo de la empresa. Especi
fique la con!ribución del proyecto en 
cuanto acceso a nuevos mercac.os, 
integración de alianzas estratégicas y 
conformación de clusters productivos, 
incremento de la productividad y cali
dad, mejoramiento del servicio al cliente 
y otras áreas." (Ogliastri, 1996. p. 14) 

En la propuesta del trabajo se to
man ciertas funciones del Estado Co
lombiano como parte del entorno eco
nómico. Estas se representan cuando 
ejerce funciones de autoridad mone
taria, de ejecutor del gasto público, de 
diseñador de la política tributaria y de 
la política de comercio exterior. Explo
rar varios interrogantes qüe podrían 
surgir, entre otros, permite aclarar que 
esta lista podría ser completa: Cuando 

el Estado hace política social como la 
vivienda de interés social se habla de 
gasto público. Si tiene como plan de 
gobierno una política aperturista o ce
rrada, se refiere a la política de comer
cio exterior. O si elabora una nueva re
forma tributaria, que afecte las utilida
des --cosa por demás permanentemen
te esperable- estaría ejerciendo políti
ca tributaria. 

Ahora bien, los otros temas que se 
incluyen dentro de lo económico, es
tán divididos en dos mercados que 
son de suma importancia para las or
ganizaciones, el mercado de bienes y 
servicios y el mercado de factores 
(Guzmán, 1998. PP. 21-22). Como se 
expone en cualquier libro de microeco
nomía (p.e. Miller, 1990) las empresas 
er.. el mercado de bienes y servicios 
actúan como oferentes, mientras que 
en el de factores actúan como deman
dar.tes, asumiendo en cada uno las 
características propias de cada agen
te. De cualquier forma, en cualquier 
mercado siempre estará presente de 
manera latente o potencial, la compe
tencia. Esa es la esencia de cualquier 
composición de mercado y de hecho, 
es el criterio central para defmir si se 
trata de tal o cual estructura (o ligopo
lio, monopolio, competencia monopo
lística etc). Por lo tanto, hablar del en
trono económico de las empresas de 
Ingeniería aquí referidas, obliga a ana
lizar que estructura y que poder de 
mercado tienen, de manera agregada, 
las mismas. 

Guzmán (1998. pp. 13-30) plantea, 
como se mencionó en el capítulo de la 
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justificación, abordar el estudio del en
torno económico a partir de las ideas 
de mercado de venta de los productos, 
la tecnología, los mercados de factores 
(incluyendo el mercado financiero) y el 
Estado. Nótese que se incluye dentro 
del entorno económico a los aspectos 
tecnológicos. La idea gira en tomo a 
que de este se desprenden las posibili
dades de ejecución del proceso produc
tivo. Como la producción presenta im
plicaciones trascendentales der.tro de 
lo que tradicionalmente se tilda cíe eco
nómico, por ejemplo la producción es 
la fuente primaria de los ingresos, en
tonces se da pié a la asociación. 

2.1 EL MODELO DE PORTER 

Para poder iniciar la construcción 
del modele que permita abordar :as 
características principales de los en
tornos mencionados, se partirá, tal 
como se había planteado, del modelo 
de análisis sectorial de Michael Porter 
(1982, 199!) (también trabajado en Hill 
& Jones, 1995). Una vez explicado este 
modelo se estudia la pertinencia de sus 
elementos para considerar su incorpo
ración en el desarrollo del análisis pro
puesto. De cualquier forma, la pro
puesta resultante, no puede ser enten
dida como perpetua ya que por tratar
se del entorno organizacional, las va
riables cambiarán, tal como correspon
de a su naturaleza, acentuando unos 
fenómenos y sublimando otros a lo 
largo del tiempo. Esto no obsta para 
que el marco de referencia mantenga 
vigente su esencia. 

El modelo de Porter toca elemen
tos claramente económicos, por lo que 
su mayor importancia está en ser utili
zado en el estudio del entorno corres
pondiente . Este es el marco teórico 
central del análisis del entorno econó
mico. 

Hay que empezar definiendo In
dustria: " Grupo de compañías oferen
tes de productos o servicios que son 
sustitutos cercanos entre sí", es decir 
"que satisfacen las mismas necesida
des básicas del consumidor" (Hill & 
Jones, 1995. p. 69) esta idea es casi un 
sinónimo de la expresión "sector" usa
da en "la ventaja competitiva de las 
nac iones" (Porter, 1991): "un grupo de 
competidores que fabrican productos 
o prestan servicios y compiten di.;·ec
tamente unos con otros" Uoíd. Pág. 
63). No obstante, como se verá más 
adelante, la delimitación de un sector 
no es exacta del todo, "en la práctica, 
delimitar las fronteras sectoriales es, 
inevitablemente, una cuestIón de gra
do" (Porter, 1991. p. 54). 

A este anál isis de Porter se le co
noce como el "modelo de las cinco 
Fuerzas" , donde su autor considera 
que a partir de estas se genera la com
petencia dentro de una industria o sec
tor determinado y por rredio de ellas 
se puede ilustrar su estructura y cam
bios. Tales fuerzas son: 
J. "Amenaza de nuevas incorporacio

nes" (Porter, 1991). Consiste en "el 
riesgo por el ingreso de potencia
les competidores" (Jones, 1995. p. 
7 ¡). Esta se divide en: 
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Lealtad a la marca 
Ventajas de Costo absoluto 
Economías de Escala 
"Política gubernamental" (Porter, 
1982. p. 33) 

2. "El grado de rivalidad entr~ las 
compaflías establecidas en la in
dustria" (Ibld. P. 73) qae ~ompren
de: 
Estructura competitiva 
Condiciones de demanda 
Barreras de salida 

3. "El !Joder de negociación de los 
compradores 

4. El poder de negociación de los pro
veedores 

5. La proximidad de sustitutos para 
los productos de la industria" (Hill 
& Jones, 1995. p. 80). 

La intensidad de las fuerzas varía 
de W1 sector a otro, tanto individual
mente como en conjunto, así como la 
rentabilidad y su duración. En la medi
da que sea mayor la intensidad de al
guna o todas estas fuerzas, mayor será 
la inter.sidad de la competencia y me
nor, por io tanto, la capacidad de las 
compañías estab!ecidas para au~n
tar precios e incrementar sus utilida
des. Al mismo tiempo, esta intensidad 
hace que se conviertan en oportuni
dad o amenaza según sean las pers
pectivas a las qUE ellas induzcan. No 
obst'lnte, las acciones de las organi
zaciones implicadas pueden hacer va
riar el comportamiento de las fuerzas. 

Estas cinco fuerzas determinan la ren
tabilidad de un sector a través de los 
precios que se pueden cobrar, los cos
tes que hay que aswnir por parte de 
los oferentes y las inversiones nece
sarias para pode:" competir. A continua
ción se presenta un estudio más deta
llado de cada una de las fuerzas: 

2.1.1 Competidores poten
ciales 

Un mercado que está constituido 
por determinado número de fumas esta 
sometido a la posibilidad de ingreso 
de otras nuevas, y esta posibilidad 
esta sujeta al mayor o menor número 
de barreras de entrada que el mercado 
presente. 

El potencial de beneficios se dis
minuye debido a que los recién incor
porados llegan con nuevas capacida
des y disminuyen márgenes para po
derse posicionar en el mercado. (Por
ter, 1991. p.65) 

Según los estudios que se han he
cho, esta es la más importante de las 
fuerzas al momento de estab lecer el 
"Jlargen de utilidad por parte de las em
presas de la industria. La mayor exis
tencia de barreras permite un entorno 
más seguro donde la participación en 
el mercado es más fáci l de mantener. 
Por todo ello, las empresas estableci
das, intenta.n disuadir a los potencio les 
competidores del lngreso al mercado. 
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Amenaza de 
Nuevas 

Incorporaciones 

r 
Poder de Rivalidad entre Poder de 

negociación con competidores negociación de los 
los Proveedores existentes Compradores 

JI. 

Amenaza de 
Productos o 

servidos 
sustitutivos 

Fuente: Porter, 1991. Pág. 66. Citado también en el Harvard Busssiness Re
view Marzo - Abril 1979 

Figura 1. Modelo de las cinco fuerzas 

Las barreras vienen asociadas con 
los costos que se asumen cuando se 
ingresa en la industria. En 1956 loe Bain 
(HiII & Iones, 1995. p. 71) identificó 
tres categorias claves de barreras: 

• Lealtad a la marca: En una indus
tria determinada los consumidores pre
fieren las marcas ya conocidas que co
rresponden a las compaflías estableci
das. Para tal [m las empresas acuden a 
la publicidad, el registro de marcas y 
patentes, la innovación en los produc
tos, el mejoramiento de la calidad y los 
servicios relacionados con la postven
ta para mantener la lealtad de sus con
sumidores y perpetuarla en el tiempo. 
Para un competidor nuevo, es altamen-

te costoso invertir en estos rubros para 
despojar a los competidores ya esta
blecidos En el planteamiento original 
de Porter, se habla de este punto como 
"Diferenciación del producto" (1982, 
p.29). 

Ventajas de costo absoluto: Estas 
se fundamentan en las mejores téc
nicas de producción, las cuales a 
su vez provienen de: 
"La práctica 
Las patentes o procesos secretos 
del pasado" (Hill & Jones. Ibíd.) 
El control de ciertos insumos, pu
diendo estar incluida la mano de 
obra 
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Acceso a mejores fuentes de capi
tal, porque las empresas estableci
das representan menos riesgo para 
los inversionistas o los prestamis
tas. En éste Porter agrega, cuando 
habla de la tercera barrera de ingre
so (1982, p. 29), que el capital reque
rido sirve también para "las instala
ciones de producción ( ... ) crédito al 
cliente, inventarios o para cubrir las 
pérdidas iniciales" (Ibíd. p.30) 
Para Porter otra ventaja en el costo 

esta representada en la presencia de 
altos costos al cambiar de proveedor, 
los costos que implica la consiguiente 
adaptación. la trata corno la barrera 
número cuatro. (1982, p.30). Igualmen
te mantiene la misma lmea de este apar
tado al hablar de las "desventajas en 
costo independientes de las econo
mías de escala" (\a sexta barrera), in
cluyendo ubicaciones favorables y el 
aprovechamiento de la CillVa de expe
riencia. (1982, p. 31) 

Es claro, que estas COSiiS no sur
gen repentinamente, sino que son re
sultado de pennanencia en el mercado 
durante algún tiempo, por ello, para los 

nuevos competidores el pretender 
igualar estas condiciones desde el 
momento mismo de la entrada es bas
tante improbable, convirtiéndose así 
en una barrera dificil de salvar. 

Economías de escala: En la medida 
que se incrementa la escala de pro
ducción, los costos por unidad dis
minuyen debido a8 : 

La nonnalización de los procesos 
Los descuentos que se pueden ob
tener por mayores volúmenes com
prados de materia prima y piezas 
de fabricación 
Disminución en los costos fijos 
promedios 
La disminución en los costos pro
medios de publicidad 
A su vez Porter defme las econo

mías de escala como "las reducciones 
en los costos unitarios de un produc
to (u operación o función que entra en 
la elaboración de un producto) en tan
to que aumenta el volumen absoluto 
por período" (Porter, 1982, p. 27) Un 
potenciaj nuevo competidor tendría 
que asumir desventajas en los costos 
por las menores escalas de producción 

Caetano Glavam Ulharuzo, dice al respecto: "Definimos economías de escala, de una 
forma genérica, como siendo la disminución de los costos unitarios de los productos en 
la medida en que aumentamos las cantidades producidas. En este aspecto nos podemos 
referir a rendimientos crecientes de escala, en la relación que se establece entre los 
costos fijos y los variables. El prolongamiento de las series conduce a una disminución 
relativa de la parte de los costos fijos dentro del costo total, proporcionando una 
reducción del costo unitario de los productos fabricados" 
Sobre las economías de escala Charles Mueller (I997), afinna que se están agotando 
rápidamente en varias industrias, y también las define como "los ahorros que vienen con 
mayores volúmenes de producción" (S cale economies-the savings (in unit costs) !hat 
come with higher volumes of output) 
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o si quisiera entrar produciendo a gran 
escala, tendría que asumir grandes 
costos de capital. Si un nuevo compe
tidor ingresara, mermaría la participa
ción en el mercado de los competido
res establecidos haciendo disminuir la 
escala de producción. 

Porter (1992 p. 66), menciona otra 
barrera adicional a las de Hill & Jones 
(op. Cit.), la necesidad de penetrar un 
canal de distribución (esta es su quin
ta barrera). Sin estos canales, es impo
sible para un competidor nuevo cap
turar parte del mercado y los presen
tes pueden limitar el acceso de otros al 
mercado, utilizando técnicas de per
suasión con sus proveedores (porter, 
1982. p. 30-31) 

Es de suma importancia el papel del 
gobierno como barrera de entrada. Los 
controles legales sobre las licencias, 
la contaminación, las operaciones de 
la industria, normas de seguridad etc. 
Que imponen estándares de rendi
miento alto a los competidores, hacien
do incrementar los plazos y los rendi
mientos esperados de la inversión (Por
ter, 1982, p. 33-34). Igualmente, la vi
sión total de la acción gubernamental 
debe llegar hasta el papel del estado 
como gran demandante, su gran po
der de compra sustenta muchas indus
trias, así como sus subsidios y su pa
pel de proveedor en ciertos casos. Su 
peculiar influencia supera en algunas 
ocasiones los criterios netamente de 
eficiencia para dar lugar a las presio
nes políticas (Porter, 1982. p. 48-49). 

2.1.2 Rivalidad entre com
pañías establecidas 

Son claras las implicaciones que 
esta fuerza acarrea. Ante una fuerza 
competitiva sólida y muy fuerte las 
posibilidades de aumentar precio y 
márgenes de utilidad disminuyen; y 
ante una fuerza competitiva débil es
tas posibilidades aumentan. Cuando 
esta rivalidad se hace ardua impone 
costos más altos a los competidores, 
en rubros como publicidad, gastos de 
venta, I&D, y unos menores benefi
cios por la rebaja de precios. Al igual 
que los otros ítems, esta fuerza puede 
ser desglosada: 

• Estructura competitiva: En este 
se analiza el número y participación de 
las compañías que componen una in
dustria. De acuerdo con esto, se en
cuentran estructuras que van desde 
las fragmentadas hasta las consolida
das. En las primeras hay gran número 
de competidores y ninguno tiene po
der suficiente para dominar el merca
do, estas estructuras no representan 
una gran barrera de entrada y por lo 
general están presentes en los merca
dos de productos populares. Los pro
ductores entran y salen de acuerdo a 
los ciclos de auge, son frecuentes las 
guerras de precios y hay poca posibi
lidad de diferenciación. 

Las estructuras consolidadas, ex
hiben pocos competidores, y en algu
nos casos un solo oferente, donde hay 

CUADERNOS DE ADMINISTRACIÓN! U NIVERSIDAD DEL VALLE! N° 29/ JUNIO DE 2003 145 



gran poder sobre el mercado y la ac
ción de cada uno afecta el desempeño 
del mercado total. Aquí es menos fre
cuente la guerra de precios porque hay 
fuertes inversiones en diferenciación 
y publicidad, esta guerra esta casi re
servada a los períodos de recesión, el 
resto del tiempo se acude más a la bús
queda de lealtad a la marca. 

Esta estructura es relativamente 
estable en el tiempo. Obviamente, va 
evolucionando y esta evolución tiene 
implicaciones estratégicas para las 
empresas. 

Condiciones de demanda: Cuan
do hay mucha demanda se dismi
nuye la competencia, puesto que 
hay mercado suficiente, lo contra
rio ocurre cuando la demanda baja. 
Barreras de salida: Cuando una 
industria tiene muchas barreras de 
salida se obliga a muchas empre
sas a permanecer aun cuando no 
haya mercado suficiente, ocasio
nando exceso de capacidad insta
lada, lo que lleva a bajas en el pre
cio. Las barreras son de tipo eco
nómico, estrattgico y emocional: 
Inversiones en planta y equipos sin 
usos alternativos y sin posibilidad 
de ser liquidados. El abandonar la 
industria implica perder todo esto 
Costos fijos de salida muy altos, 
por ejemplo las indemnizaciones a 
los trabajadores 
Los vínculos emocionales como el 
ser símbolo de una región o deter
minadas personas, o familias 
Las relaciones estratégicas con 
otras unidades de negocios, por 

ejemplo el que sirvan de soporte 
para que otras unidades generen 
uti lidades así ella misma no las ge
nere 
El que la actividad sea la única 
fuente de ingreso de la empresa 

2.1.3 Poder de negociación 
de los compradores 

Cuando el mercado tiene compra
dores que presionan permanentemen
te por disminuciones en el precio y 
aumentos en la calidad y el servicio, 
se constituye en un ambiente que deja 
poco poder de manejo a las fumas es
tablecidas. Si en la estructura de gasto 
de los compradores, el producto del 
sector representa un alto porcentaje, 
;~stos aumentan su sensibihdad. Este 
poder del comprador puede deberse a: 

La consolidación de un canal de 
distribución (porter, 1991. p.64) 

La existencia de tendencia al oli
gopsonio del mercado 

Que los compradores adquieran 
grandes cantidades del producto 

Que los productores dependan "de 
los compradores en un gran porcenta
je de sus pedidos totales" (Hill & Jo
nes,1995.p.77) 

Que los compradores puedan tras
ladarse de un proveedor a otro, obli
gando a bajar precios 

Que sea factible comprarle a varias 
fmnas a la vez 

Que los compradores puedan inte
grarse verticalmente y obligar a bajar 
precios 
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2.1.4 Poder de nego-
ciación de los proveedores 

Si los proveedores tienen alto po
der para establecer los precios de los 
insumos, pueden hacer disminuir las 
utilidades de la industria. Los provee
dores se hacen más poderosos cuan
d09 : 

El producto tiene pocos sustitutos 
y su papel en la producción es im
portante 
La compañía no es un cliente im
portante para los proveedores 
Hay tal diferenciación del Insumo 
que no es posible reemplazarlo 
Los proveedores pueden hacer in
tegración vertical hacia delante y 
hacer subir ;os precios 
Los compradores no pueden usar 
la amenaza de integración vertical 
hacia atrás para bajar los precios 
Un segmento muy importante de 

los proveedores es la mano de obra. 
"Existe sustancial evidencia empírica 
de que los trabajadores escasos, alta
mente especializados y/o fuertemente 
sindicalizados pueden negociar una 
parte significativa de las utilidades de 
una empresa (Porter, 1982. p. 48). El 
poder de este tipo especial de provee
dores se sustenta en si están organi
zados como fuerza laboral y en si su 
variedad de especializaciones es poca 
o mucha. 

2.1.5Amenaza de produc
tos sustitutos 

Un producto es sustituto cuando 
pertenece a otra industria y satisface 
una necesidad similar, por lo tanto el 
poder de mercado de las fumas de una 
industria se reduce cuando existe 
abundancia de sustitutos, porque cual
quier exceso hace que el consumidor 
se traslade hacia estos. Caso contra
rio cuando hay pocos productos sus
titutos, en esta situación las firmas 
establecidas cuentan con mayor mar
gen de maniobrabilidad para subir pre
cios y aumentar utilidades. Los susti
tutos limitan el aumento de precios 
"para no inducir a la sustitución" (Por
ter, 1991. p. 65). 

2.1.6 La idea del clúster y su 
aporte al análisis sec
torial 

El aporte de Porter (1991) al análi
sis sectorial esta especialmente plas
mado en el modelo de las cinco fuer
zas, que al introducirlo utiliza el sub 
título "el análisis estructural de los 
sectores" (p.64). En esto mismo coin
ciden varios de los autores que se han 
citado en este escrito. No es demasia
do utilizada su idea del cluster por par
te de los mismos cuando se refieren al 
análisis sectorial, no obstante de esta 
pueden extractarse elementos adicio-

Porter (op. Cit.) agrega que "los proveedores o compradores poderosos malbaratan sus 
propios beneficios" (pag. 65) 
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nales, que vendrían a encontrarse con 
pares en las propuestas de análisis 
sectorial reseñadas en el Internet o en 
los estudios de mercadotecnia. 

Cabe recordar, que el presente tra
bajo no tiene como objeto de estudio la 
competitividad del sector hidráulico en 
Santiago de Cali, y que por lo tanto no 
es pertinente desarrollar el planteamien
to del Diamante competitivo en senti
do amplio sino en los puntos donde 
éste se relacione con el anáJisis secto
rial. El mismo Porter limita "el análisis 
estructural de los sectores", como se 
reseñó en el anterior párrafo, al uso del 
modelo de las cinco fuerzas y utiliza el 
Diamante para entender la consecución 
de la ventaja competitiva que lleva al 
éxito a un sector en particular, no se 
usa como modelo de análisis sectorial. 
La inclusión de los determinantes cita
dos en el Diamante dentro del análisis 
sectorial es un poco forzosa, y extrapo
lada desde el estudio de la creación de 
ventaja competitiva para una región. 

El cluster es "la unidad básica de 
estudio para comprender la ventaja na
cional" (p.113). El conjunto de los ele
mentos del análisis del cluster, es llama
do por Porter "el diamante" (p.112) com
petitivo y estos son sus determinantes: 
1. condiciones de los factores 
2 condiciones de la demanda 
3. sectores afines y de apoyo 
4. estrategia, estructura y rivalidad de 

la empresa 
Complementarios a estos existen la 

CASUALIDAD y EL GOBIERNO. Por 
medio de la casualidad sobrevienen 
hechos que escapan al control de los 
gobiernos y las empresas pero que per
miten penetrar en mercados y acti vida
des, así como encontrar nuevas venta
jas competitivas. De otra parte el Go
bierno, seria mas apropiado decir el Es
tado, puede reforzar o mermar la venta
ja nacional o la ventaja del sector. Den
tro del Diamante Porter (1991) enfatiza 
más su condición de supra agente que 
la de agente de la demanda agregada. 

Figura 2. Elementos del cluster. (IOD'ado de "los deténnirumtes de la 
ventaja nacional" P. lll. Y "El sistema completo" p. 132 Poner. 1991) 

48 CRITERIOS DE ANÁLISIS PARA ESTIJDIAR LOS .\SPECfOS SECTORL.u.ES ••• 



"los papeles más eficaces que pue
de llevar a cabo el gobierno son de 
tipo indirecto, no directo" (p.767) "el 
papel más adecuado para el gobierno 
consiste en liberar, e incluso reforzar, 
las fuerzas de dentro del diamante. 
Esto crea oportunidades, así como pre
siones, para la innovación continua
da" (p.767) Ahora bien, la casualidad 
no tiene que hacer en un análisis sec
torial, no podría ser sentada como un 
elemento de análisis, quizá cuando se 
pretenda entrar a dinámica comparati
va, seria un criterio adicional pero por 
su potencial omnipresencia en cual
quier ejercicio dinámico y no porque 
sea distintivo y exclusivo del análisis 
sectorial. 

Sobre el mismo Estado Porter 
(Ibid.) señala que "es tentador hacer 
del gobierno el quinto determinante, y 
sin embargo, tal cosa no será ni co
rrecta ni la forma más útil de compren
der el papel del gobierno en la con pe
tencia internacional. El auténtico pa· 
pel del gobierno en la ventaja compe
titiva nacional es el de influir en los 
cuatro determinantes" (p. 181). 

Los factores (pp. 113 -128) son 
dasificados por Porter, 1991, 1991 en 
cinco categorías: Recursos humanos, 
recursos físicos, recursos de conoci
miento, recursos de capital, infraes
tructura. De estos vale la pena desta
car que los primeros cuatro son los 
mane~ados mi.croecon6micamente 
como Capital y Trabajo, para los análi
sis de mercado de insumos de :as em
presas. Por lo tanto esta ilustración 
sirve para reseñar como Porter (1991) 

también la trabaja en otro contexto. 
Sigue la exposición hablando de la 
jerarquización de los factores en fac
tores avanzados y factores básicos (p. 
117); Y en factores generalizados y fac
tores especializados (p .119). La pre
sentación de los factores se desarrolla 
ejemplificando y normatizando que re
quisitos deben cumplir para hacer de 
un sector competitivo. 

Las condiciones de la demanda 
(pp. 129 - 147), propugnan por una 
demanda exigente, que presione al pro
ductor, que hagan del mercado domés
tico un caldo de cultivo de la competi
tividad. Repite elementos como la po
sibilidad de que el tamaño de la de
manda sustente economías de escala. 
Argumenta que las necesidades de los 
consumidores domésticos deben se lo 
suficientemente fuertes que dejen ver 
lo que los demandantes del extranjero 
desean, que haya posibilidad de creci
miento proyección, y que la demanda 
nacional sea internacional. Este ele
mento ya había sido incluico para el 
análisis sectorial, en el modelo de las 
cinco fuerzas, cuando se citaba las 
"condiciones de demanda". 

Para el siguiente determinante, 
"Sectores conexos y auxiliares", el 
énfasis se hace no tanto en la disponi
biJidad de los insumos provenientes 
de estos sectores) puesto que de una 
manera u otra pueden llegar a todas 
\1artes, si no de "la eficacia con que se 
empleen estos insumos" (Porter, 1991, 
p. 150), de la coordinación continuada 
entre proveedores y demandantes de 
insumos, y de las transferencias de 
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tecnología a partir de los proveedo
res. Una vez más se encuentra su con
traparte en las cinco fuerzas, poder de 
negociación de proveedores, como 
variable de análisis sectorial. La impli
cación más importante de este ítem de 
análisis es la creación de "ventaja com
petitiva en sectores conexos" (Porter, 
1991, p. 154), en ésta el éxito de un sec
tor depende del éxito de sus sectores 
conexos y auxiliares, donde "los más 
importantes son aquellos auténtica
mente significativos para la innovación 
en el sector o aquellos que brindan la 
oportunidad de compartir actividades 
críticas" (Porter, 1991, p. 156). Este 
desarrollo es posible si las empresas 
se encuentran en el mismo país, por
que "la proximidad y similitud cultu
ral" facilitan el intercambio técnico y 
de información (porter, 1991, p. 155). 

El último determi:1ante citado es 
"Estrategia, estructum y rivalidad de 
la empresa". Este es "el contexto en 
que se crean, organizan y gestionan 
las empresas, así como la naturaleza 
de la rivalidad interior" (Porter, 1991, 
p. 157) La estrategia y estructura de 
las empresas es multivariada y se pue
den encontrar ejemplos exitosos con
seguidos a partir de métodos disimi
les. De otra parte, es importante que 
las empresas tengan orientación hacia 
la competencia mundial que es conse
cuencia "de la rivalidad local", "de la 
saturación del mercado interno", "de 
la generación de demanda internacio
nal" y de la actitud de la dirigencia 
empresarial (p.159). Un compromiso 
serio de todos los miembros de la or
ganización desde los accionistas has-

ta el último de los empleados, es inelu
dible, donde sus metas se enfoquen a 
la internacionalización y la competiti
vidad. Es mejor el tipo de sector don
de los recursos sean altamente móvi
¡es que permitan hacer los reajustes 
necesarios para mantener la rentabili
dad. Finalmente, una alta rivalidad no 
solo por la presencia de varios compe
tidores sino con un efectivo compor
tamiento competitivo obliga a que las 
empresas mejoren e innoven. 

"es un sistema mutuamente auto
reforzante" (Porter, p. 112), unos de
terminantes no pueden generar venta
ja si los otros no lo hacen. En los ca
sos en que los determinantes no se 
desarrollan conjuntamente donde sólo 
lo hagan uno o dos de ellos, la ventaja 
se vuelve insostenible. 

3. EST UDIOS DE ANALlSIS 
SECTORIAL 

Tomando como referencia el Inter
net y bases bibliográficas internacio
nales como SILVERPLATTER, PRO
QUEST, La revisión teórica sobre las 
últimas tendencias en el análisis sec
torial no arrojó resu;tados que puedan 
considerarse como innovaciones. La 
mayoría de los resultados que el bus
cador presenta, corresponden a análi
sis de coyuntura y no a un marco per
manente de referencia. El dato encon
trado en estas fuentes más aproxima
do a lo que la investigación aquí pro
puesta requiere fue el de DBK de Es
paña, donde es explícito el esquema 
de trabajo. 
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Para Sallenave (1994, p. 7 5) la tec
nología, el mercado, el producto, la 
competencia, y de otra parte, el perso
nal y el capital son los elementos cla
ves de entendimiento de las amenazas 
a la supervivencia de la organización. 
Por ello, el aporte que se haga al desa
rrollo de las empresas, en este caso las 
microempresas reseñadas, apuntará en 
el primero de estos tres objetivos: "Su
pervivencia, rentabilidad y crecimien
to" (Sallenave, 1994 p.67). LOS elemen
tos mencionados arriba, están presen
tes en el sector. Estas son categorías 
ya señaladas en Guzmán (1998) Y Por
ter (1991) las cuales se irán repitiendo 
a lo largo de el desarrollo de estE capí
tulo. 

3.1 ESQUEMA DE ANÁLISIS 
SECTORIAL DBK DE ES
PAÑA. 

Se definen a sí mismos como" la 
primera empresa española especlaliza
da en la prestación de servicios de 
análisis e información sectoriaL Fun
dada en 1987, DBK lleva a cabo un 
seguimiento continuado de alrededor 
de 200 sectores españoles y portugue
ses a través de sus diferentes progra
mas de estudios multicliente, jos cua
les se han convertido en una herra
mienta básica para el conocimiento del 
entorno y la toma de decisiones de di
rectivos de más de 1.500 empresas in-

dustriales, de servicios y financieras. 
Igualmente, "DBK fonna parte del 

Grupo Databank, integrado, a su vez, 
en la División de Business Informa
tion de SEAT-Pagine Gialle, uno de los 
líderes en el mercado europeo de in
formación empresarial"lo 

ESTIJDIOSECTORlALDBKDE 
ESPAÑA: INDUSTRIA EDITORIAL 
(en España)ll MAYO 1998. 

"ÍNDICE DE CONTENIDOS 
Identificación y segmentación del 

sector 
Principaies conclusiones. Datos de 

síntesis 

1. CONTEXTOSECTORlAL 
1.1. Situación del sector en la Unión 

Europea. Posición espaí'lola 
1.2. Fuerzas competitivas relevante~ 

y factores clave de éxito 
1.3. Evolución de la actividad 
1.4. Análisis de la demanda y estruc-

tura de la distribución 
1.5. Estructura de costes, evolución 

de la rentabilidad y necesidades 
de financiación 

1.6. Perspectivas: análisis de amena-
zas/oportunidades y previsiones 

2. ANÁLISIS DE LOS COMPETI-
DORES 

2.1. Empresas presentes en el sector. 
Localización y empleo 

22. Titularidad del capital 
2.3. Diversificación, grupos de clien-

tes y canales de distribución 

l ' Todas las citas son tomadas de la página http://w\\wdbk.es 
" La anotación de que es en España es nuestra, no aparece así en la presentación fuente 
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2.4. Resultados de la competencia: 
cuotas y rentabilidad 

APÉNDICE: ÍNDICE ANALÍTICO 
y DIRECCIONES DE LAS 

PRINCIPALES El\1PRESAS " 12 

Identificación y segmentación del 
sector 

El estudio empieza segmentando 
los distintos grupos de edición donde 
partIcipa la industria, habla de la le
gislación que rige al producto en si 
(libros) y a la normativa sobre precios 
y los descuentos permitidos. Entre 
esta estructura de precios, se contem
pla la incidencia del impuesto al valor 
agregado. 

Principales conclusiones. Datos de 
síntesis 

El estudio muestra una descripción 
de cuales son los países con mayor 
participación dentro de la industria 
comunitaria europea, y como la com
posición en España de la Industria, es 
especialmente de empresas pequeftas 
(más del 50%), con no más de cinco 
trabajadores. 

Otro aspecto de análisis reside en 
la puntualización de las regiones geo
gráficas con mayor participación (Ca
taluña y Madrid), el origen de los capi
tales empresariales así corno los nom
bres de las principales compañías. Ha
bla también de las estrategias empresa
riales, enfocadas hacia el exterior y a la 
ampliación de la difusión multimedia. 

Se expone sobre el crecimiento de 
la demanda. Y la tendenCia que trae 
desde hace algunos años. También se 
habla de la demanda que hayal nivel 
externo y en Latinoamérica. Toca al
gún aspecto sobre las formas de dis
tribución. Y las formas de organización 
operativa de las empresas. 

Los datos son fmalmente sinteti
zados en una tabla donde exponen 
como variables relevantes de presen
tación del sector a: 

Número de empresas, Número de 
empleados, Número medio de emplea
dos por empresa, Producción, Expor
tación, Importación, Mercado, Expor
tación/producción (%), Importación! 
mercado (%), Tasa cobertura comer
cio exterior (%),Crecimiento de la pro
ducción en valor (%), Crecimiento del 
mercado en valor (%), Cuota de mer
cado de las cinco primeras empresas 
(%), Previsión de crecimiento anual del 
mercado en valor (%). 

Situación del sector en la Unión 
Europea. Posición espaftola. Analiza
da a través de la tendencia de estruc
tura del mercado; los nuevos produc
tos; los países con mayor producción; 
y los países con mayores índices de 
lectura. Remata mostrando un par de 
tablas conteniendo los principales paí
ses en cuanto a montos de exporta
ción e importación. 

Fuerzas competitivas relevantes y 
factores clave de éxito. En esta sec-

12 © DBK, S.A. Juan Bravo, 3. Edificio C. 28006 Madrid. Te!.: 91 43599 11. Fax: 91 577 
37 71. 
e-mail: info@dbk.es. http://www.dbk.es 
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ción se muestra la tendencia de la rela
ción entre demanda y oferta; el papel 
de las exportaciones en la competen
cia; los productos que se muestran 
como los más dinámicos; los nuevos 
papeles de los canales de distribución; 
y la mezcla de mercadeo a través de 
"La amplitud del fondo editorial, la 
captación de obras y autores, y la am
plitud de la red de distribución". 

Evolución de la actividad. Básica
mente estudian las tendencias de la 
demanda (para este caso se habla de 
atonla), entre ella las exportaciones. 

Análisis de la demanda yestructu
ra de la distribución. Las variables con
sideradas son la participación demográ
fica en el mercado estudiado, asocia
das a las distintas regiones. Para termi
nar hablando de los canaies de ventas. 

Estructuro de costes, evolución de 
la rentabilidad y necesidades de Finan
ciación. Aquí incluyen lo que el título 
indica, con cálculos hechos a partir de 
los ingresos que se reciben y que de
terminan la rentabilidad. Los costes 
son analizados entre sus componen
tes más importantes: mano de obra y 
costes financieros. 

Perspectivas: análisis de amena
zas/oportunidades y previsiones. Es
tas son presentadas a través de las 
variables ya expl:estas más arriba. 

ANALISIS DE LOS COMPE
TIDORES 

Empresas presentes en el sector. 
Localización y empleo. Entran enjue
go variables como el número total de 

empresas del sector; la distinción en
tre privadas o púbEcas; incluye la lo
calización geográfica de las empresas; 
y una caracterización general de su 
estructura organizacional. 

Titularidad del capital. Trata so
bre la condición familiar o empresarial, 
nacional o extranjera en la propiedad 
de las empresas. 

Diversificación, grupos de clien
tes y canales de distribución. Es un 
análisis tendencial sobre las estrate
gias de diversificación. No incluye 
variables nuevas. 

Resultados de la competencia: 
cuotas y rentabilidad. Considera la 
participación y grado de concentración 
del mercado. 

Finalmente, el apéndice incluye las 
direcciones de las principales empresas 
vinculadas al sector. 

Básicamente, el estudio enfatiza en 
los mismos puntos del análisis de Por
ter. La tabla exhibida en la página ante
rIor es prueba fehaciente de ello. Res
pecto al modelo utilizado en esta inves
tigación, este ejemplo exhibe una dife
rencia con la inclusión del posiciona
miento del sector frente al extranjero, 
incluyendo los distintos países donde 
se concentra ia principal competencia. 

3.2 THE AMORPHOUS SEC
TOR CHALLENGE: EU
ROPEAN EQUITY RE
SEARCH SHIFTS FROM 
COUNTRY ANALYSIS TO 
SECTOR ANAL YSIS; SUR
VEY OF FUND MANA
GERS. (1999) (El desafío 
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Fuerzas competitivas Intensidad 
Empresas de tamaño medio y grande: baja-muy baja 
• Creciente concentración de la oferta en iomo a los principales 
grupos editoriales integrados verticalmente. 

Amenaza de entrada 
de nuevos • Elevadas barreras de entrada: captación de obras y 
competidores autores, desconocimiento de los canales de distribución, 

elevados costes de desarrollo. 

Empresas de pequeño tamaño: media 
• Escasas barreras de entrada y salida. 
• Actividad de carácter irregular. 
• Atonía del mercado nacional. 

Intensidad de la • Sobredimensión de la oferta de títulos: acortamiento del ciclo de 
competencia Alta: vida de los productos. 

• Agresivas estrategias de precio y promoción: estrechamiento de 
los márgenes comerciales. 
Productos multimedia (nuevos soportes informáticos y 
audiovisuales) : 

Amenaza de productos • Baja en el caso de grandes empresas diversificadas. 
sustitutivos • Alta en el caso de pequeñas empresas especializadas en obras 

de referencia. 

Medio: 
• Atonía de la demanda. 
• Pequeñas librerías no especializadas: bajo. Atomización del 
comercio minorista. 
• Grandes superficies y cadenas de librerías: medio-alto. 
Incremento de su cuota de mercado y endurecimiento de las 

Poder de negociación condiciones contractuales. 
de los clientes • Progresiva liberalización de los precios de los libros de texto. 

• Integración vertical hacia delante de los principales grupos 
editoriales: redes de comercializaciór> propias. 
• Saturación del canal quiosco. 
Medio-bajo: 
• Empresas de artes gráficas: bajo. Atomización sectorial, 
elevado volumen de pedido de los clientes y amenaza de 
integración vertical hacia atrás de las grandes editoriales. 

E. Poder de • Fabricantes de papel: medio. Dependencia de las oscilaciones 
negociación de los en el precio del papel en los mercados internacionales. 
proveedores • Elevada participación de los derechos de autor en los costes de 

desarrollo. 
- .. 

Tabla 1. Industna edltonal Espana: fuerzas competlllvas relevantes, 1998. 

de un sector amorfo: la 
investigación de los 
mercados de valores 
europeos pasa del aná
lisis de países hacia la 
investigación de admi
nistradores de fondos) 

Este estudio, aparecía como pro
metedor en cuanto a su detalle meto
dológico, pero no fue así. Comprende 
más bien un comentario acerca de las 
preferencias de las firmas europeas 
respecto a empresas que se dedican a 
la investigación sectorial y de las nue-
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vas tendencias que apuntan hacia la 
investigación Inter Sectorial en detri
mento de la investigación de países. 
Metodológicamente es de seftalar que 
la investigación Inter sectorial parece 
ser 1" tendencia adecuada, ante la cre
ciente dificultad de clasificación de 
compaftías (Siemens, Alcatel, Banco 
Barclays p.e.) en un sector defmido. 
En este campo es relevante para las 
empresas utilizar como ejemplo de aná
lisis Inter sectorial el "!he European 
Intemet Report" . Charles Scott, direc
tor de investigación de valores euro
peos en la empresa "Morgan Stanley 
Dean Witter": "The European Internet 
Report representa una pieza capitana 
de investigac ión inter sectorial, invo
lucrando interacciones complejas en
tre 10 diversos equipos de anal isis de 
sl"ctor". (Mondellini, 1999) 

3.3 WHAT'S IN STORE FOR 
WAHID? (¿Qué hay en 
la tienda para Wahid?) 

En el artículo de la Sra. Ford (1999), 
se hace un análisis sector por sector 
de la economía de Indonesia para fma-

les de los noventas. No se trata de un 
estudio particular para un único sec
tor como lo que se estudia en este es
crito, más bien es un estudio de corte 
macro económico. 

Los fenómenos de mayor impacto 
han sido la crisis y la devaluación de 
la rupia. Todos los sectores mencio
nan como principal telón de fondo el 
encarecimiento general a partir de esta 
coyuntura. Otra de las variables cla
ves es la corrupción y pérdida de cre
dibilidad en el sistema. Al final los plan
teamientos se basan en ¡os incentivos 
que han hecho resurgir la recién mal
trecha inversión. tl 

Este infonne no hace explicito el 
tratamiento metodológico exacto que 
fue utilizado en su elaborac ión. Los 
sectores económicos analizados fue
ron: Agricultura, banca, consumo, ener
gía, minería, cultivos, papel, y teleco· 
municaciones. 

3.4 MORGAN STANLEY: 
OLOBALISATION BE
COM I NO A REALlTY: 
TELECOMMUNICATIO
NS INDUSTRY ANALY-

13 Como muestra de ello he aquí algunos ejemplos de sectores analizados: Para la agricultura 
el análisis enfatiza los buenos síntomas de reactivación del sector, gracias a la gran 
adaptaciór. de los cultivadores al fin de los monopolios y el advenimiento de nuevos 
inversionistas, así como la reducción de las distorsiones de mercado. 
En el sector bancario, se orbita alrededor de la crisis de los bancos "Sali" y el estatal 
"Mandiri'·. En este sector ha sido fuertemente relevante la crisis de confianza por los 
casos de corrupción y emergen los bancos extmnjeros como únicos confiables y sólidos. 
El consumo presenta aires favorables, no los suficientes para recuperar el terreno 
perdido durante ~a crisis, pero en lento crecimiento. Esto se dice a partir de una baja en 
las :asas de interés que ha mejorado el consumo de la clase media, y un crecimiento del 
mercado al detal. 
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SIS; TABLES. (2000) 
(Morgan Stanley: la glo
balización se convierte 
en una realidad: análi
sis de la industria de 
las telecomunicac io
nes; tablas - 2000-) 

En este artIculo, catalogado como 
de análisis industrial, se comenta so
bre la situaciÓn de la globalización de 
fusiones en el sector de ¡as telecomu
nicaciones, siendo un estudio de caso 
de ese fenómeno específico y no el 
análisis totai del sector. En efecto, se 
habla de como el fracaso de la fusión 
entre World com y Sprint, número 2 y 
número 3 entre :as compañías de larga 
distancia de EE.UU. por los problemas 
de regulación antimonopolio en este 
páís y en Europa, no disminuirá el auge 
de la fusiones en el sector. El estudio 
menciona a Deutsche Telekom y a Bri
tish Telecornmunications como COM
PETIDORES en aras de conseguir fu
siones con las más arribas menciona
das. Los puntos centrales de análisis 
son las REGULACIONES antimonopo
lios,LAESTRUCTURADELOSMER
CADOS (la reciprocidad en las relacio
nes comerciales, las restricciones al 
ingreso de compaftías con participa
ción accionaria de estados extranjeros) 
y la perspectiva de NUEVOS PRO
DUCTOS: la tecnología inalámbrica. 

3.5 WATER SUPPLY & DIS
T RIBUTION E QUIP. 
(MOR) (Suministro de 
agua y distribución de 

equipos, modelo MOR: 
mirada panorámica 
del mercado) 

En este estudio llamado "water su
pply & distribution equipo (mor)" (Me
neses, 1999) hecho para el Ecuador, se 
utiliza una metodología que sus auto
res llaman formato de "reporte de revi
sión de mercado" (Market Overview 
Report -MOR- format) como una forma 
breve de presentación del formato de 
"análisis de sector industrial" (the In
dustry Sector Analysis -ISA- format). 
Este formato es usado por la organiza
ción "Strategis" de Canadá, que se en
carga de compilar información para in
versionistas relacionados con ese país. 
Este es el más parecido al contenido del 
estudio tratado en el presente trabajo. 
La :netodología no está explícita e, in
fortunadamente, la búsqueda dentro del 
mismo portal solo muestra aplicaciones 
y ninguna metodología en propiedad. 

Los elementos que el estudio ecua
toriano exhibe son: panorama general 
del mercado de oferta de agua y distrI
bución de equipos donde se plantean 
cuales son sus principales relaciones 
generales, sus perspectivas y el com
ponente local - importado. Posterior
mente explica la naturaleza de los prin
cipales oferentes del mercado, donde 
tiene un componente casi total de las 
municipalidades con nacientes incur
siones del sector privado, especialmen
te a través de las concesiones. Toca 
aspectos sobre las instituciones que 
fmancian al sector y los demandantes 
con sus determinantes. 
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Las tendencias del sector son in
cluidas a través de las tendencias de 
los principaies proveedores (siendo 
EE. UU. el más importante) y las pers
pectivas de crecimiento sectorial. En 
los primeros, como es de esperarse, se 
explican las posiciones de dominio por 
medio de variables como los costos, y 
las facilidades de entrega. Entre los 
proveedores, se habla de los EE.UU. 
como los más importantes, de los pro
veedores nacionales y los "terceros 
países". Al fmal hablan de que es una 
buena proyección, intentar producción 
nacional de los insumos del sector. Fi
nalmente, el estudio remata hablando 
de algunas generalidades del marco 
legal y sugiere la asesoría de ftrmas 
ecuatorianas especializadas para aco
gerse al mismo. 

Este informe recalca algo ya trata
do en la metodología usada por DBK, 
la inclusión del sector externo. Por lo 
demás las distintas categorías enca
jan en el esquema citado por Portero 

3.6 GUIDE TO MARKET RE
SEARCH AND ANALY
SIS (Guía para el análi
sis e investigación de 
mercados) 

Una ultima revisión llevó a el Ca
nada Business service centres -
CBSCs- (2001) donde se ofrece una 
"guía para la investigación de merca
dos y análisis" (guide to market resear
ch and análisis) a través de preguntas 
claves para dar el paso inicial en el ca
mino a seguir para la preparación pos-

terior de un plan de marketing. Es bá
sicamente una guía para conocer clien
tes y competidores. De forma sintética 
pueden resumirse sus puntos de aná
lisis así: 

Cliente (haciendo preguntas sobre 
los grupos objetivo, la influencia so
bre la decisión de compra, la frecuen
cia, las preferencias y las necesidades 
entre otras); Producto o servicio (¿has
ta donde se satisface al cliente? espe
cificaciones sobre las claves de su pro
ducto o servicio, ciclo del producto, 
tendencias, regulaciones, empaque 
entre otros); competencia (No solo la 
actual sino la potencial. Indagando 
sobre las fortalezas y debilidades de 
los competidores, sus participac:iones 
en el mercado etc.); mercado objetivo 
(cuanto mide? Que limites tiene? Que 
cambios le sobrevienen? Entre otros); 
canales de distribución (métodos pro
pios y de la competencia, financiación 
de los canales, costos); precio (::Joder 
de mercado para los precios, precios 
de la competencia, discriminación de 
precios entre otros); promoción y ven
tas (medios de publicidad propios y 
de la competencia, posicionamiento de 
la marca, en general lo que persuada al 
comprador); fuentes primarias y se
cundarias para adquirir la información. 

Este, de marcado énfasis mercado
tecnista, agrega una observación me
todológica entendible cuando se pien
sa que el usuario de la guía no esta 
inmerso en el medio académico sino 
netamente de valores. La inclusión de 
un concepto sobre "fuentes primarias 
y secundarias" viene a ser un derrote-
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ro de manejo de las fuentes de la infor
mación, bien sea tomada directamente 
por el investigador o de instancias ex
ternas. No se cree necesario hacer esta 
salvedad que más que ser una criterio 
de análisis es una seña de método. 

Al [mal, la gran conclusión es que 
el esquema propuesto por Porter al
berga casi la totalidad de los lineamien
tos que estos modelos de referencia 
plenamente actualizada contienen. Tal 
como se vino analizando, quizá su mejor 
complemento se concrete cuando sea 
incluido más claramente el papel gu
bernamental en función de agente de 
la demanda, y las influencias que so
bre los sectores ejerce el sector exter
no. 

4. CARACTERIZACiÓN DEL 
MERCADO DE LAS MI
CRO EMPRESAS DE IN
GENIERIA DE PROYEC
TOS SECTOR HIDRÁULI
CO EN SANTIAGO DE 
CALI 

La caracterización se construye a 
partir de las posibilidades de informa
ción pertinente disponibles en la ciu
dad. Para tal [m se consultaron bási
camente a la Cámara de Comercio, a 
Acodal, capitulo occidente (asocia
ción colombiana de ingeniería sanita
ria y ambiental), a dos empresarios del 
sector y una representante de la aca
demia 

En primera instancia la Doctora 
Patricia Torres Lozada, Ing. Sanitaria. 
Doctora en Ingeniera Civil en el área 

de Hidráulica y saneamiento. Profeso
ra Universidad del Valle. Facultad de 
Ingenierías. Luis Mario BecerraApon
te, ing. Electricista, MBA. Experto en 
calidad total, microempresario del sec
tor Ingenieril. Gerente de Calidad de 
occidente, única empresa del sur occi
dente colombiano avalada por Bureau 
Ver!tas (organización con presencia en 
132 países, fundada en 1892) para im
plementar sistemas de aseguramiento 
de la calidad. Entre los clientes de Ca
lidad de occidente figuran Siemens, 
A lcatel, Servicios y asesorías, proyec
tar, Constructora Klahr, Premolda, Ser
viespeciales, famic, Rimax, Centelsa. 

Igualmente, Ignacio Restrepo y 
Jorge Sarmiento, Director y sub Direc
tor respectivamente de Acodal (Aso
ciación colombiana de Ingenierfa sa
nitaria y ambiental), seccional occiden
te y Jairo Alberto Hincapié, Ingeniero, 
Gerente operativo de I.S.B. Ltda., re
conocida empresa del sector hidráuli
co. 

A partir de estos datos, se analiza 
la pertinencia de la inclusión de las 
variables expuestas en el análisis del 
sector hidráulico de CaJi. 

Cabe recordar que la propuesta que 
se presenta a continuación no es una 
réplica de la propuesta porteriana. 
Como se mencionó al inicio del capítu
lo 4. 1, el modelo de la cinco fuerzas ha 
sido el insumo principal pero no el 
único. Atendiendo la clasificación ci
tada de Guzmán en la página 2, se trata 
al mercado de factores y al sector go
bierno como categorías aparte de las 
otras fuerzas dada la importancia que 
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revisten. El primero, porque el papel 
de las empresas como oferentes de un 
mercado de bienes y servicios se in
vierte y por consiguiente la lógica de 
su comportamiento. El sector guber
namental, toda vez que es el estado un 
agente como ningún otro, con la mi
sión de regular la actividad política, 
económica y social, y con una capaci
dad única de demanda, que en muchos 
casos, es el principal sustento de em
presas del ramo. 

4.1 COMPETIDORES POTEN
CIALES 

Los hechos sugieren que no es di
fícilla entrada al sector, sin embargo, 
hay dos factores que marcan una ba
rrera al respecto: De una parte, no to
dos los negocios que aquí se planteen 
son obligatoriamente atractivos, si se 
habla de un regadío para una fmca o 
casos muy particulares, eso no es su
ficiente para sostener un oferente en 
el mercado, los mejores negocios, los 
más grandes, quedan en manos de 
quienes ostenten un goodwill de tra
yectoria y, mejor aún si tienen certifi
cación de calidad. De otra parte, los 
mejores proyectos por lo general tar
dan más de noventa en días en ser 
pagos, esto solo lo pueden soportar 
las empresas con una importante base 
de capital. 

Esquematizando las propuestas 
anteriores, se puede hablar de que las 
barreras para ser analizadas en este 
estudio sectorial, vienen asociadas 
efectivamente a LOS COSTOS que 
implica el ingresar y sostenerse en el 
mercado. Estos se expresan inicialmen
te en el valor que tiene LA TRAYEC
TORIA de la empresa, ante todo al 
momento de competir por medio de li
citaciones, sin que pueda llamarse a la 
preferencia por las empresas con tra
yectoria lealtad a la marcal4 . Porque la 
lealtad acude en alto grado a factores 
de subjetividad que aquí parece que 
no se presentan tan intensos, sino que 
el goodwill o la certificación de cali
dad, son criterios objetivos, que son 
conmensurados en la calificación de 
propuestas en licitación. Sobre esta 
lealtad hay que hacer otra considera
ción, algunos clientes se suscriben a 
los ingenieros y no a sus firmas y cuan
do estos salen de ellas, los clientes los 
siguen, pero para los casos defi.nidos 
sin criterios objetivos. En otras pala
bras para los negocios menos atracti
vos. 

Habiendo replanteado el criterio 
"lealtad a la marca" y reemplazándolo 
por "trayectoria de la empresa", que
da por examinar "ventajas de costo 
absoluto" y "economías de escala". 

Las ventajas de costo absoluto 
surgen inicialmente en este caso, no 

Sin embargo, parece que en los mantenimientos, se sigue contratando a la empresa que 
lo haya venido haciendo, hasta donde los costos lo permitan. En Otras ocasiones, los 
clientes sienten preferencia por las empresas que les han ayudado a diseñar las condiciones 
técnicas de los pliegos de peticiones de las licitaciones o búsquedas de oferentes. No 
obstante, esto se sintetiza en el goodwill. 
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necesariamente por una mejor técnica 
de producción -lo cual no se descarta 
-, si no por una variable que no ha sido 
considerada: la capacidad económica 
de las organizaciones que les permita 
continuar func ionando aun cuando el 
pago de los proyectos se:.: tardío. :"as 
experiencias del mercado llevan a pen
sar esto, la irregularidad del mercado 
(donde no hay un flujo predecible de 
ingresos) freate a los costos fijos que 
tienen que asumir las organizaciones, 
ha llevado a que muchas empresas en
traran en lliquidez, imposibilitándolas a 
asumir nuevos proyectos para fmal
mente caer en el cierre. Hasta se han 
presentado, unas escasas situaciones, 
donde han vencido quienes han traba
jado sin anticipos, recibiendo el pago 
solo al final de la obra, lo cual es insos
tenible para la gran mayoría de las em
presas, cuando la ejecución es grande. 

Otra ventaja de costo absoluto, se 
halla al pensar que el sector, obede
ciendo a su característica de ser de 
servicio, se fundamente en el conoci
miento humano, el humanware. La for
taleza de la mayoría de estas empresas 
no radica en sus materiales o tecnolo
gía que es de acceso común, sino en la 
calidad y conocimientos de sus inge
nieros. Esta es una fuerte barrera de 
entrada para quienes apenas incursio
nan sin demasiado recorrido y stock 
de conocimiento en que apoyarse. 

Respecto a las Economías de es
cala, se descarta este criterio, puesto 
que las empresas del sector se dedi-

can a actividades netamente de servi
cios: o bien haciendo los disenos y 
montajes, o bien di~tribuyendo los in
sumas y equipos. Por la naturaleza de 
estas actividades, no es posible hacer 
producción en línea. Así mismo, no es 
frecuente el otorgamier.to de descuen
tos significativos en las compras, por 
lo Temporal de los proyectos, y de pre
sentarse no hay discriminación a fa
vor de uno u otro oferente, lo cual no 
significa ventaja competitiva para al
guno en particular. 

Microeconómicamente, se habla 
de costo fijo promedio relacionando el 
volumen de producción con los cos
tos fijos totales. Sólo en la medida que 
se presente un mayor número de pro
yectos a ejecutar, se podrá decir que 
hay una disminución de costos fijos 
promedios, pero este no es un com
portamiento constante ni que depen
da de rediseñas de planta o flujos, 
puesto que las obras son perentorias 
y puede pasar tiempo sin que haya 
nada por hacer. Solo a través de una 
serie de tiempo se podrá decir que se 
presentó tal disminución pero sin po
der normalizarla como una relación 
única de invariables relaciones unívo
cas. 

Finalmente, mirando hacia los ca
nales de distribución, estos no consti
tuyen una barrera de entrada. Toda 
vez, que la prestación del servicio se 
hace de forma directa y prácticamente 
la mayoría de los implicados contrac
tualmente entran de lleno en éste. 
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4.2 RIVALIDAD ENTRE COM
PAÑíAS ESTABLECIDAS 

La panicipación en el mercado es 
el objetivo de la disputa entre las dis
tintas empresas del sector. Esta parti
cipación ha sufrido serias modificacio
nes a raíz de los recientes recortes en 
el gasto público y la crisis del sector 
de la construcción, que arrastra ya mas 
de un lustro, las empresas han visto 
disminuidas las posibilidades de ac
ceso al mercado y, peor aún, está en 
juego su permanencia. Hay que escla
recer que el grueso de las contratacio
nes las logran las constructoras civi
les, y estas a su vez sub contratan a 
las empresas del sector hidráulico. 

El sector hidráulico ll , está com
puesto por pocas frrmas, constituidas 
formalmente, siendo unas tres de ta
maño considerable las que dominan el 
mercado de las obras, considerando 
en conjunto el sector. Pero al pie de 
éstas, coexisten unas pocas finnas más 
pequeftas 16, aunque el caso más fre
cuente es el ofrecimiento de servicios 
por parte de agentes individuales de 
las variadas profesiones. En efecto, 

dentro del sector hidráulico, se invo
lucran los Ingenieros sanitarios (esa 
es la naturaleza de su profesión); In
genieros Electricistas (quienes mane
jan montajes y terminan expandiéndo
se al sector); Ingenieros mecánicos 
(por sus vinculos con los equipos que 
se trabajan) y parece ser que el caso 
más abundante es el de los Ingenieros 
Agrícolas, que por su campo de ac
ción rural terminan ofreciendo solucio
nes integrales donde incluyen la parte 
hidráulica. Esto sin contar con los téc
nicos empíricos que aprenden los ve
ricuetos de un oficio que a través de 
los años no ha cambiado sustancial
mente y al fmal ofrecen sus servicios; 
y las ferreterías que además de vender 
los insumos y equipos, sirven de in
termediarios y contactan a posibles 
ejecutores de obra. Sin embargo, hay 
que insistir en que el sector es de tan 
amplia gama de actividades que las 
empresas pueden ser del mismo sec
tor hidráulico y no ser competencia, 
pero se tratan en conjunto porque po
tencialmente todas pueden involucrar
se, de una forma u otra, en toda la am
plitud del sector. 

Il Incluye empresas con objetos referidos a: diseño de plantas de tratamiento de aguas, 
control de calidad del tratamiento de agua potable, diseños de acueductos y alcantarillados, 
mantenimientos de redes hidráulicas; mantenimiento y operación de plantas de 
tratamiento; Instalación y mantenimiento de motobombas; montajes hidráulicos para 
el campo; Es tanta la heterogeneidad dentro de lo hidráulico que aparece otra definición: 
el subsector de instalaciones hidráulicas y sanitarias para Acodal y no abarca todo, En el 
hay firmas que hacen tanto el disei'lo como las construcciones, Se encargan de montar la 
tuberia, diseñar la piscina, dar las especificaciones de la bomba, hacer el sistema 
contraincendio, diseñar el sistema de trampa de gases de los lavaderos de carros, "estas 
obras caracterizan el sub seclOr, que es solo uno de los muchos componentes de la 
ingeniería, de ellos tenemos algunos afiliados," (entrevista con Ignacio Restrepo) 
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En este gremio existe Acodal, que 
agrupa a los profesionales encargados 
por naturaleza: los ingenieros sanita
rios, aunque no excluye a otros profe
sionales, siempre que estos se dedi
quen al sector hidráulico. De hecho 
cuenta con fIrmas constructoras entre 
sus asociados. Esta asociación brinda 
asesoría y capacitación sobre la temá
tica, gestiona legislación y actúa como 
organismo de contacto entre los de
mandantes y oferentes del servicio. 

La estructura competitiva se ase
meja a un mercado de libre competen
cia con tendencia a la competencia 
monopólistica17 . La información sugie
re que la abundancia de oferentes im
pide el control sobre la fIjación de pre
cios por parte de alguna o varias de 
las empresas del sector y más bien, se 
presenta una interacción entre los de
mandantes y estos donde hay la opor
tunidad de buscar mejor opción. 

Las motivaciones que conducen 
a los demandantes serán expuestas 
más adelante en el acápite correspon
diente. 

El mercado está compuesto por 
muchos oferentes individuales, unas 
pocas microempresas (la información 
no da cuenta de más de dos) formal
mente constituidas y aproximadamen
te tres empresas grandes. De acuerdo 
con la escala del montaje que se quie
ra hacer, los demandantes acudirán a 
uno u otro tipo de empresa. Si el mon
taje es de soluciones muy particulares 
para casos individuales de caracterís
ticas familiares y no comunitarias, se 
acude al oferente individual, profesio
nal o no; para soluciones comunita
rias de poca escala (como colegios, 
edifIcios pequeños, veredas y cosas 
del mismo tipo) se acude a las microe
mpresas y, finalmente los grandes mon
tajes y los grandes proyectos civiles 
son obtenidos por las grandes del 
ramo. 

Luego aparece una complicación 
adicional: las empresas grandes acos
tumbran a sub contratar a las más pe
queñas, así las cosas, hay que aclarar 
que el mercado está sub dividido, y el 
campo de estudio se ubicó en las mi-

JO p.e. "En estos momentos hay varias empresas, pero no formalmente constituidas. 
Podía dictar una que era competencia muy fuerte, pero desapareció, era "técnica 
hidráulica". Tengo entendido que "motobombas y equipos" también tiene 
mantenimientos y es competidor en esa área, no se en que proporción. Ignacio Gómez 
y compailía, esa es la empresa más grande distribuidora" (entrevista a Jairo Hincapié) 
I.S.B:, Ltda.; Aguas Ltda.; Lngesan, Isan Ingenieria; Hidráulica San.itaria; Julián Caicedo 
(actúa individualmente); Hidranics (tal vez la más fuerte y antigua); Procesco; Colpozos 
es el gigante del sector, pero más enfocado a la perforación de pozos y distribución de 
equipos. En piscinas esta Puraguas, Edospina, Trataguas, Acuaquim. 

17 Es de tener en cuenta que el sector y su estructura dan las bases para "la elección de una 
estrategia competitiva" porque a través de la "estructura del sector" y del 
"posicionamiento dentro del sector" una empresa se proyecta. (Porter, 1991. Pg. 64) 
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croempresas, donde la estructura, en
tonces, es semejante a la libre compe
tencia - oferentes y demandantes pre
cio aceptantes; incapacidad individual 
para aherar el mercado - . 

Pero, ya se había hablado del go
odwill y la trayectoria de las empresas 
como uno de los elementos que puede 
inclinar la balanza a favor, primordial

mente en {os grandes n~gocú)S donde 
se decide ~a cQntratación 'Por licitación. 
Cuando se habla de solucicnes de es
cala más pequeña, no quiere decir que 
todas sean absolutamente reducidas, 
hay montos de alguna consideración 
en juego en varios casos, por lo tanto 
puede haber atención también al go
odwill y a la trayectoria como criterios 
de elección, toda vez que esto no en
carezca excesivamente los costos. Al 
aparecer estos dos criterios dentro del 
mercado de las microempresas, la libre 
competencia va tomando matices de 
competencia monopólistica, porque 
aquellos que ostenten mejores califi
caciones, romperán la supuesta homo
geneidad de los trabajos, y ofrecen 
productos diferenciados capaces de 
capturar un segmento de demanda, 
con cierto poder monopolístico den
tro de éL Los menores beneficios por 
la rebaja de precios, sugerirían una 
competencia más intensa. Pero esto es 
atenuado por otros síntomas que indi
can lo contrario: Poca o nula inversión 
en publicidad e I&D, y bajos gastos 
de ventas. 

Para las condiciones de demanda, 
se puede hacer una consideración que 
a todas luces aparece: El gran momen-

to terminó, la fuerte recesión que afec·
ta al país ha sido especialmente cruen
ta en el sector de la construcción, y 
todos los proyectos vieron seriamen
te disminuida su magnitud. Otra mani
festación de la crisis, se encuentra en 
el hueco fiscal, no solo el gigantesco 
déficit que ha venido aseriando alre
dedor del 5% del PIB en los últimos 

años, SIDO (as exigencias del FMI de 
reducirlo severamente, estas COSaS 
han hecho que la inversión fuera re
cortada dejando de ejecutarse proyec
tos de infraestructura, entre ellos edi
ficaciones y acueductos. Al final, ha 
llevado a que las empresas, grandes y 
pequeñas, acepten casi cualquier pro
yecto que se presente, para mantener
se en el mercado. Y que muchos ofe
rentes hayan tenido que salir, cosa que 
puede conducir a algún grado de con
centración, entre quienes logren so
brevivir. 

Las barreras de salida del sector 
aparecen como salvables, ante la pre
sencia de maquinaria y equipos comu
nes a otras actividades ingenieriles o 
de construcción es posible venderlos 
y aun cuando su valor comercial sea 
poco, es razonable pensar que su vida 
útil ha compensado la inversión he
cha. Además el material utilizado es 
obsoleto y no puede esperarse dema
siado salvamento económico de éL El 
material especializado que pueda ha
ber, es p{)sible venderlo a los otros 
muchos oferentes que existen en el 
mercado. La principal barrera de salida 
la constituye el nivel de endeudamien
to, incluidos los costos laborales, pero 

CUADER!'IOS DE ADMTNISTRACJÓN! UNIVERSIDAD DEi. V ALU) N° 29/ J UNIO DE 2003 163 



es factible en el remate conseguir lo 
suficiente para pagarlos. Quedan des
cartados los vínculos emocionales 
para sostener empresas en este cam
po, aun a costa de los beneficios eco
nómicos y el pensar en la relación es
tratégica con otras unidades de nego
cios tampoco es barrera de salida: es 
fácil colegir que las organizaciones que 
incluyen la actividad hidráulica, den
tro de un marco más grande de diver
sificación, la utilizan como alternativa 
casual y por lo tanto prescindible, para 
quienes es esta su única actividad, no 
hay relación estratégica marcada, es 
simplemente el sustento principal. 

4.3 PODER DE NEGOCIA
CiÓN DE LOS COMPRA
DORES 

Es claro que la demanda está inclui
da dentro del segmento de la construc
ción, porque los montajes hidráulico!; 
hacen parte de las instalaciones que 
completan las obras. El ciclo recesivo 
de la construcción ha hecho decaer esta 
demanda, y como ya se explicó, la crisis 
fiscal también. Excepto en los manteni
mientos, por su propia naturaleza, los 
compradores de este sector buscan 
esencialmente constructores. 

La demanda del sector hidráulico 
para las microempresas exhibe una 
composición heterogénea. Las contra
taciones van desde los grandes ma
croproyectos hasta las soluciones in
dividuales. En el primer grupo se en
cuentra que el principai contratista ha 
sido El Estado, pero a raíz de la vigen-

cia de las concesiones, el Sector Pri
vado ha ido desplazando al ente esta
tal. Los demandantes privados están 
compuestos por grandes empresas 
industriales, los ingenios, los centros 
de recreación, los constructores de 
complejos habitaciooales. Este grupo 
es el que básicamente demanda servi
cios de construcción, y las contrata
ciones iniciales se hacen con empre
sas dedicadas a la ingeniería civil, que 
luego se convierten en los clientes de 
las empresas objeto de estudio. Anali
zando, las relaciones que de aquí sur
gen, se concluye que el poder de ne
gociación de estas empresas civiles es 
grande, por lo general son inmensas 
firmas que condicionan a las peque
ftas firmas hidráulicas. La ausencia de 
tablas y tarifas para los servicios que 
se prestan, asi como de la no conside
ración de los criterios para establecer
las - Dor que las posibilidades de me
dición si están presenten - convierte 
a los oferentes en entes sujetos al re
gateo y por tanto disminución perma
nente de precios. Habría una contra 
tendencia cuando la diferenciación en 
el ofrecimiento de una entidad hiciese 
justificar que el precio no sea menor. 

Cuando el proyecto es netamente 
hidráulico, bien sea construcción o 
mantenL'11iento, el poder sigue resi
diendo en el comprador. La contrac
ciÓn del mercado y la abundancia de 
prestadores del servicio dan la posibi
lidad de que los precios bajen ostensi
blemente y que haya búsqueda de 
mejores oportunidades donde muchos 
oferentes bajen al máximo sus precios. 
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Ahora cuando se habla de las obras 
contratadas por licitación, ia situación 
no difiere mucho pero por causas dis
tintas: una licitación es muy precisa 
en sus exigencias, y por lo tanto el as
pirante simplemente debe cumplir con 
el perfil exigido, y estas exigencias na
cen del demandante. No obstante, hay 
obras relativamente grandes no entre
gadas por licitación, y en ellas entra a 
jugar papel preponderante los contac
tos y relaciones que tengan los miem
bros de las empresas. 

En cuanto a los mantenimientos, 
los demandantes han reducido la fre
cuencia de estos aun corriendo el ries
go que esto implica, o entregándose 
solo a actuar reactivamente reparando 
los daños y no previniéndolos con tal 
de mantener los egresos bajos. 

Cuando son pequeflos demandan
tes, estos prior izan los costos por en
cima de la calidad, en este segmento 
se halla al sector rural en parcelas indi
viduales, a soluciones veredales, o 
pequeños complejos habitacionales. 
En éstos también se presenta la reduc
ción en los mantenimientos. 

De los puntos que se exponen en 
el modelo de Porter, es clara la relación 
entre la exposición hecha y la posibili
dad de traslado entre unos oferentes 
y otros. Por lo expuesto, no aparece el 
mercado corno tendiente al oligopso
nio y menos aún que uno solo de los 
demandantes sea el que adquiera gran
des "cantidades" del servicio, porque 
aunque se pudiera pensar en el estado 
corno asumiendo este rol, el estado no 
es unidimensional y las contratacio-

nes las efectúan sus distintas depen
dencias administrativas o territoriales. 
De nuevo, la perentoriedad de los pro
yectos hace que a los demandantes 
no les interese convertirse en firmas 
prestadoras del servicio, y en el caso 
de los grandes contratistas civiles, re
sulta más rentable y ágil acudir al out
sourcing con éstas empresas que asu
mir costos fijos adicionales. 

4.4 PODER DE NEGOCIA
CiÓN DE LOS PROVEE
DORES 

Los proveedores son variados, 
por lo amplio del sector. Los requeri
mientos incluyen cosas tan variadas 
corno Tubería pesada, tubería peque
ña, bombas y motobombas, instrumen
tación (área altamente especializada), 
accesorios, valvulería. 

Ahora bien, evidentemente el ins
trumental que se usa es común a mu
chas actividades, pero obviamente los 
insumos y equipos hidráulicos son 
propios del ramo. Por lo tanto el poder 
de los proveedores puede acrecentar
se a partir de esta consideración pues
to que no hay posibilidad de acudir a 
cosas distintas a lo hidráulico, con
tando con la atenuante de que los pro
veedores son varios. Pero, hay que 
aclarar que los proveedores son de dos 
categorías, de una parte se tiene al dis
tribuidor de ferretería que actúa de in
termediario entre el contratista y el pro
ductor y de otra, al gigante productor 
con su propio cuerpo de ventas. Estos 
gigantes son empresas corno Pavco, 
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Raleo, DHM Y son quienes imponen 
las condiciones frente a las pequefías 
fIrmas, además de ser el sustento de la 
tecnología. El uso de mejor tecnología 
depende de la provisión que de esta 
hagan estas grandes empresas. 

Otro factor que puede hacer crecer 
este poder, radica en la poca importan
cia relativa de las empresas frente a 
los proveedores. Se insiste en que es 
relativa, toda vez que ;Jor ser varios 
los demandantes, especialmente repre
sentados en los agentes individuales, 
talo cual no representa un peso fun
damental para cada proveedor, según 
la información ni siquiera los más gran
des. Esta situación se revierte, cuan
do el demandante acude al proveedor 
ouscando elementos para una gran 
ob;a, dada la variedad de proveedo
res, es el cliente quien condiciona en 
alto grado los pagos y los descuen
tos, este poder es muy coyuntural. 

Ahora bien, el que los equipos sean 
especiaiizados no acentúa el poder de 
los proveedores. La mediana abun
dancia de importadores y la disponibi
lidad de equipos que quedaron des
pués de la época del gran boom de la 
construcción, hace que su disponibi
lidad sea amplia, sin que nadie pueda 
ejercer presión con estas cosas. 

Otra manifestación del poder de los 
proveedores tiene lugar en la compe
tencia que estos hacen a sus mismos 
clientes. Cuando los proveedores ofre
cen los equipos e insumos, usualmen
te ofrecen contactar con personas o 
entidades que se dedican a los monta
jes y mantenimientos, en algo qi.le no 

es propiamente integración vertical 
hacia delante pero que acarrea los mis
mos efectos respecto a quienes no son 
benefIciarios de estos "contactos". Sin 
embargo, en su mayoría no parece po
sibie que terminen convirtiéndose en 
empresas de ingeniería por que son 
esencialmente comerciantes, no inge
nieros, y adolecen de falta del conoci
miento de éstos. Solo los gigantes 
(que no pasan de cinco) pueden ha
cerlo y para el nicho de mayor escala. 

Finalmente, el poder de los provee
dores se ve un poco menoscabado 
ante la posibilidad que tienen las em
presas del sector hidráulico de con
vertirse en proveedores también. De 
hecho, la gran mayoría de quienes son 
empresas y no oferentes individuales, 
buscan representar alguna frrma fabri
cante de los equipos e insumos Dara 
mermar la dependencia y ofrecer pa
quetes integrales de soluciones de este 
tipo, teniendo a su favor e; conocimien
to técnico que les permite elegir con 
precisión los requerimientos. Su bús
queda apunta a ser comercializadores 
y no productores, toda vez que los 
productores son empresas gigantes
cas, muchas veces multinacionales, 
con toda la infraestructura montada y 
el acervo cognoscitivo y el manejo de 
economías de escala donde las barre
ras de entrada son poderosas. 

4.5 AMENAZA DE PRODUC
TOS SUSTITUTOS 

El tratamiento que se le ha dado a 
los distintos agentes que aparecen 
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corno oferentes en este mercado ha sido 
el de un solo conjunto como "oferen
tes", entonces no es posible hablar de 
sustitutos entre ellos. Como reempla
zar un servicio tan puntual por otro de 
naturaleza distinta? Quizá, entre los 
potenciales sustitutos estaría la pro
visión de agua embotellada o trans
portes de esta por medios distintos a 
las redes, pero no aparece muy claro. 
Aunque al fmal van a satisfacer la mis
ma necesidad de alcance del líquido, 
pero este tipo de sustituto le compete 
más a las distribuidoras y manejado
ras de redes que a sus constructoras, 
por lo tanto no es claro incluir esta 
consideración entre las variables que 
muevan el entorno de las micro empre
sas del sector hidráulico. 

4.6 MERCADOS DE FACTO
RES 

Por ser las empresas referidas, en 
general, compafíías limitadas o simple
mente oferentes individuales, acuden 
al sector financiero en busca de prés
tamos o sobregiros, cuando el aporte 
de sus propietarios no alcarJza. Es evi
dente que su poder no es comparable 
al de las entidades fmancieras y su rol 
se limita a aceptar las condiciones que 
estos prestamistas impongan. Son cla
ramente precio aceptantes del merca
do de capitales. Entonces dentro de 
este mercado de factor capital, no es 
sorpresivo ni se necesitan demasiadas 

pruebas para aventurarse a aflfffiar que 
el sector intermediado (entiéndase 
sector fmanciero) es la fuente princi
pal de recursos para las empresas ob
jeto de estudio, y es claro que ellas no 
tienen posición dominante ni corno 
conglomerado y menos aun individual
mente. Por lo tanto son precio acep
tantes (sabiendo que el precio de este 
mercado es la tasa de interés) y ac
túan como demandantes de una es
tructura oligopólica, donde el centro 
de poder aparece mas allá de la fronte
ras de su campo de acción, ya que las 
políticas de las instituciones financie
ras son determinadas para el radio na
cional y no existen claras evidencias 
de endogeneidad regional 18 que su
gieran pensar en la existencia de pa
quetes de servicios fmancieros indi
vidualizados. El comportamiento de las 
tasas de interés, mantiene una tenden
cia a la baja y se espera que hacia el 
futuro las políticas anti recesivas con
tinúen fomentando este descenso. 

El mercado laboral aparecen estas 
empresas inicialmente, en situación 
similar a la del anterior mercado. Inclu
sive aquí el poder de mercado es mu
cho menor, puesto que el mercado la
boral es mas inflexible que el mercado 
de capitales. Las empresas están obli
gadas a asumir los costos laborales 
mínimos que la ley establece como 
derechos innegociables e irrenuncia
bles por parte de los trabajadores. No 
obstante, el papel de los oferentes, no 

" Al respecto Carlos Tello Castrillón abordo el tema en su escrito de 1997 
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presenta la estructura de pocos ofe
rentes, propia del oligopolio, su papel 
es mas semejante al de un mercado 
competitivo con rigidez de precios a la 
baja, y distintas cualificaciones indi
viduales, lo que impide hablar de un 
producto homogéneo (es decir, de una 
fuerza de trabajo homogénea) que haga 
indiferente contratar cualquier perso
na. Hacia el futuro pueden encontrar
se dos contra tendencias salariales, de 
una parte peticiones continuas por 
parte de los empresarios con la inten
ción de flexibilizar y disminuir los cos
tos salariales, y de otra parte la mu
chas veces argumentada afirmación del 
papel motivador del salario como ele
mento que ayuda a mantener una fuer
za laboral motivada y de relativa per
manencia en la organización. 

Pero el mercado del factor trabajo 
presenta una variante especial: la con .. 
tratación temporal. No existe una tabla 
que normatice los precios del facto:, 
trabajo y cada quien va contratando 
de acuerdo a la tendencia histórica del 
caso que se trate, por lo tanto un aná
lisis detallado de este mercado facto
rial deberá incluir las tendencias de 
precios. De cualquier fonna, las empre
sas obtienen así un poco mas de con-

trol sobre este factor, puesto que cuen
tan con la ventaja de encontrar varias 
personas capacitadas para las labores 
que las obras requieren. Sin embargo 
esto no obsta, para que aquellos me
jor capacitados y experimentados, dis
minuyan este control. 

4.7 EL ESTADO 

Queda por adicionar a lo que ya se 
ha dicho sobre el estado, que existe 
intención por parte de la autoridad 
monetaria de bajar las tasas de interés 
y mantenerlas bajas l9 • No obstante, la 
parte más interesante se encuentra al 
analizar el gasto publico. En efecto, 
gran parte de las demandas de los ser
vicios que ofrecen estas empresas son 
hechas por el estado, y cabe esperar 
una restricción en obras nuevas obe
deciendo a la política de austeridad 
fiscal y de equilibrio del déficit del 
sector publico1o . Como hecho deriva
do de esto, los impuestos subirán ge
nerando un ambiente de constante in
certidumbre y de menoscabo de la ca
pacidad de inversión de las organiza
ciones. Para el comercio exterior, pue
de preverse una posibilidad mayor de 
penetración en otros países, especial
mente del área andina, ante la tenden-

" Mauricio Cabrera Galvis, escribe un artículo interesank al respecto en "emisión para 
bajar la tasa de interés" (Portafolio, 30·[·01 p. 31) 

lO p.e. "para este afto se deberá llegar a un déficit del sector publico consolidado igual al 
2.8% del PlB" lo que significa una disminución respecto al 3.6% del 2000. "hace 
también parte de los compromisos, el programa de adelgazamiento institucional y el 
control del presupuesto de la nación limitándolo a las prioridades de inversión y 
funcionamiento". (Portafol io, 29 -1-01, p. 12) 
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cia de fortalecimiento y apertura de los 
vínculos internacionales. Pero esto 
mismo impone la amenaza de ingreso 
de empresas del exterior, pero con el 
atenuante de que la exportación de 
servicios que no pueden hacerse de 
forma virtual es supremamente costo
sa. Todo esto dentro de un ambiente 
de fuerte devaluación de la moneda 
surgida en los temores de la inestabili
dad política, tributaria y social, aun
que el estado espera que la devalua
ción se mantenga controlada21 • Este 
ultimo factor origina encarecimiento de 
los insumos importados y los contac
tos con el exterior. 

5. SINTESIS DE LA PRO
PUESTA PARA EL ANALI
SIS SECTORIAL ECONÓ
MICO DE LAS MICROEM
PRESAS DEL SECTOR HI
DRÁULICO DE SANTIA
GODE CALI 

Los lineamientos generales que 
deben ser utilizados para caracterizar 
el entorno económico de las micro 
empresas de Ingeniería de proyectos, 
sector hidráulico son: 
1. "El riesgo por el ingreso de poten

ciales competidores", es alto pero 
con barreras de ingreso explicadas 
por: 
Trayectoria de las empresas esta
blecidas 

Ventajas de Costo absoluto de las 
empresas establecidas: 
Mayor capacidad de capital 
Calidad y conocimiento de los in
genieros 
Capacidad de absorción de los 
costos fijos 

"2. El grado de rivalidad entre las com
pañías establecidas en la industria" 
con una intensidad alta. Compren
de: 
Estructura competitiva de libre 
competencia con tendencia a la 
competencia monopolística 
Condiciones de demanda: en rece
so, no discriminación por ningún 
tipo de demandante 

Barreras de salida: Venta de equi
pos posible; la principal barr~ra es 
el nivel de endeudamiento 
El mayor riesgo de la competencia 
es la rebaja de beneficios por las 
disminuciones en el precio 
"3. El poder de negociación de los 
compradores". Este poder es alto. 
Compradores compuestos por las 
constructoras, los demandantes de 
construcción, colegios, centros de 
recreación, edificios, unidades re
sidenciales, empresas industriales, 
el estado 
Posibilidad de traslado entre unos 
oferentes y otros: La ausencia de 
tarifas unificadas aumenta este 
poder 

21 El mismo artículo de la anterior cita habla al respecto 
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4. 'El poder de negociaci6n de los 
proveedores". Los proveedores 
tienen alto poder. 
Dos categorías: Las ~andes pro
ductoras y los distribuidores indi
viduales 
Importancia individual de cada ftr
ma frente a los proveedores: es 
baja 
Disponibilidad de equipos: no es 
factor de poder 
Posibilidad de conversión de la fIr
ma en proveedor: Alta 

5. "La proximidad de sustitutos para 
los productos de la industria" Esta 
posibilidad es baja. (todas las ci
tas de Hill & Jones, 1995) 
Suministro de agua por V!as dis
tintas al uso de redes 

6. Mercado de Factores: En ambos 
las empresas son precio aceptan
tes con poder bajo, el cual recae en 
los oferentes. 
Mercado de capitales 
Mercado de mano de obra 

7. Papel del Estado como demandan
te y gestor de política económica: 
Poder e influencia altos . 

6. CONCLUSIONES 

J. El sector hidráulico presenta gran
des indefmiciones en la clasifica
ción de su actividad, cer.so de sus 
oferentes, normalización de proce
sos etc. que deben ser corregidas 

para poder tipificar con bastante 
precisión su comportamiento. Al
rededor de la actividad hay varie
dad de subcategorías y distintas 
denominaciones que no permiten 
esclarecer con toda puntualidad un 
campo único o definible en alto 
grado. 
Estas imprecisiones llevan a que la 

percepción necesaria para la elabora
ción del plan de las organizaciones sea 
ambigua y por lo tanto una presencia 
reducida y hasta ausencia de un plan 
estratégico. La panorámica para la es
cogencia de la tecnología para el cum
plimiento del objeto organizacional es 
por io tanto, bastante limitada. La idea 
difusa del objeto organizacional impi
de que se vea con mayor cl~ridad que 
es lo que ofrece el med io ahora y hacia 
el futuro inmediato. 
2. Los lineamientos generales que 

deben ser utilizados para el análi
sis de los aspectos sectoriales del 
entorno económico de las empre
sas de Ingeniería de proyectos, 
sector hidráulico en Santiago de 
Cali, responden a una lógica fun
damentalmente económica, donde 
los elementos de análisis que resi
den en las organizaciones empre
sariales, se construyen a partir de 
componentes tecnológicos, tanto 
para procesos productivos (bienes 
y servicios) como para procesos 
administrativos. Estos lineamien
tos generales son: 
El alto riesgo de ingreso de poten

ciales competidores pero con barreras 
de ingreso explicadas por: 
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Trayectoria de las empresas esta
blecidas 
Ventajas de Costo absoluto de las 
empresas establecidas: 
Mayor capacidad de capital 
Calidad y conocimiento de los in
genieros 
Capacidad de absorción de los 
costos fijos 
Las barreras son esencialmente 
tecnológicas, reflejadas en los me
jores procesos de servicio, la ges
tión y la mejor calidad del hu
manware 
El alto grado de rivalidad entre las 
compaiHas establecidas en la in
dustria: 
Estructura compeiitiva de libre 
competencia con tendencia a la 
competencia monopolística 
Condiciones de demanda: en rece
so, no discriminación por ningún 
tipo de demandante 
Barreras de salida: Venta de equi
pos posible; la principal barrera es 
el nivel de endeudamiento 
La relativa homogeneidad entre va
rios sectores de la ingeniería como 
UT' todo permite que el hardware 
utilizado en el sector hidráulico sea 
trasladado. Esto es mas evidente 
para el equipo de oficina. 
El alto poder de negociación de los 
compradores . 
Compradores compuestos por las 
constructoras, los demandantes de 
construcción, colegios, centros de 
re,.reación, edificios , unidades re
sidenciales, empresas industriales, 
el Estado 

Posibilidad de traslado entre unos 
oferentes y otros : La ausencia de 
tarifas unificadas aumenta este 
poder 
El gran poder de negociación de 
los proveedores 
Dos categorías: Las grandes pro
ductoras y los distribuidores indi
viduales 
Importancia individual de cada ftr o 

ma frente a los proveedores: es 
baja 
Disponibilidad de equipos: no es 
factor de poder 
Posibilidad de conversión de la fIT
ma en proveedor: Alta 
La oferta de tecnología incorpora

da en máquinas es amplia, y la poca 
exigencia del mercado por humanware 
de avanzada, produce que los provee
dores se involucren en el ofrecimiento 
de servicios en lOS campos de las em
presas de Ingenierías 

La poca proximidad de sustitutos 
para los productos de la industria 

Summistro de agua por vías dis
tintas al uso de redes 
No puede decirse que hay un alto 
desarrollo tecnológico para alter
nativas al uso de redes, se puede 
vislumbrar un relativo estanca
miento. 
Mercado de Factores: En ambos 
las micro empresas estudiadas son 
precio aceptantes. Las empresas 
tienen poco poder, el cual es os
tentado por los oferentes 
Mercado de capitales 
Mercado de mano de obra 
El fuerte oapel del Estado Co;·,1O de-
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mandante y gestor de política eco
nómica 

3. La tecnoiogía es muy importante 
para la supervivencia y el éxito 
empresarial, ya que condici~ma la 
calidad y el costo de sus produc
tos (bienes o servicios) y determi
na su competitividad. 

4. La misma informalidad que está pre
sente en muchos de los participan
tes del sector, hace de este un caso 
donde hay mucho lugar a la perma
nente oscilación de precios y vín
culos. Es voz común la petición de 
normalización de la actividad a tra
vés de leyes y manuales de proce
dimientos. Debido a que para la rea
lización de las diferentes obras los 
procesos utilizados son manuales
mecánicos, se facilita la informalidad. 
la utilización de tecnologías avan
zadas, susceptibles de una normati
zación más precisa, dependerá de la 
relación costos vs dema.'1da, donde 
las empresas hallen un nivel de con
tratación que pueda planificar expan
siones de su organización y apertu
ra de nuevos mercados. 

5. Las microempresas adscritas al sec
tor, son bastante flexibles gracias 
a su tamaffo, a las modalidades de 
contratación que emplean y a una 
tecnología manual la mayoría de las 
veces y otras menos la mecánica, 
de bajos costos. Esto es un venta
ja que, en algunos casos, ha signi
ficado su supervivencia. La mayo
ría de microempresas compiten con 
ventajas competitivas de costo. No 
obstante algunas están en el pro-

ceso de certificación y estas pri
mordialmente compiten con dife
renciación, en cua;quiera de los 
dos (2) casos la tecnología juega 
un papei muy importante para de
termL'lar la ventaja competitiva, ya 
que hay tecnologías que puede 
permitir bajar costos al igual que 
existen otras que mejoran la cali
dad de los productos. Determína
das tecnologías pueden ser claves 
para unas microempresas y no ser
lo para otras. La escogencia de la 
estrategia dependerá del plan ope
rativo y estratégiCO del deseo de 
seguir siendo pequeí'las o crecer y 
aspirar a salir a competir mas allá 
de este entorno. 

6. En el futuro inmediato, no parece 
vislumbrarse crecimiento en la de
manda del sector, ya que se en
cuentra inscrita dentro del sector 
de la construcción, y el ciclo as
cendente de esta actividad mues
tra seí'lales muy débiles aún. Sin 
embargo esta es una oportunidad 
de replanteamiento de la forma en 
que se lleva a cabo la actividad 
principal de estas empresas: la ac
tividad tecnológica. El mejoramien
to de la productividad se debe con
siderar no solamente en casos de 
aumento de producción sino tam
bién cuando la producción es cons
tante o menor. 
Es importante resaltar que mejoras 
en productividad se puede dar en 
los siguientes casos: 
Cuando con los mismos recursos 
aumenta la producción. 
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Cuando producimos lo mismo pero 
con menos recursos 
El mejor caso es cuando se produ
ce mas con menos recursos 
Lo anterior se puede dar si las mi
croempresas mejoran o incorporan 
tecnologías. 
Por lo tanto en la SItuación actual 

la mejor forma de optimizar los recur
sos es a través del mejoramiento de 
las tecnologías (en especial el Hu
manware y el Software), pero en el 
momento que se recupere la economía 
es importante que las empresas, para 
poder responder a la nueva demanda, 
estén preparadas tecnológicamente. y 
aquellas que cumplan con esto serán 
las más competitivas. También en cual
quiera de las dos situaciones, para ten
der un mayor grado de competitividad, 
también importante es que las empre
sas además de mejorar la productivi
dad, constantemente estén trabajan
de en innovaciones, ya sea en el pro
ducto o en jos procesos. 
7. Al igual que otras actividades de 

la economía nacional, la recesión 
obligó a que las micro empresas, 
acudieran a cualquier llamado de 
los demandantes. Para alterar esta 
situación, parte de la solución esta 
en el mejoramiento de la tecnolo
gía, en especial en la blanda y ofre
cer un producto diferenciado. La 
situación no aparece como distin-

ta en el corto plazo toda vez que el 
estado colombiano, ha suscrito un 
compromiso de cumplimiento con 
el FMI donde se refuerzan las polí
ticas contraccionistas que golpean 
aun más la demanda en el sector 

8. El análisis sectorial, adolece de cier
tas deficiencias como referente 
para las microempresas de Ingenie
ría de proyectos, sector hidráuli
co. Básicamente éstas son: no in
cluye las par,icularidades de las 
empresas pequefias -poco capital, 
precio aceptantes etc.-; no recono
ce la importancia de la competen
cia informal entre otras. No obs
tante, los referentes que él impone 
son base suficiente para abordar 
estudios posteriores en el sector. 
Cabe recordar que si el análisis se 
lleva hasta abarcar todo el entorno 
ecor:ómico, hay que buscar más 
allá de Porter y los otros referentes 
sectoriales, toda vez que una aná
lisis de tal naturaleza es suprema
mente amplio y lleva hasta lo ma
croeconómico 

9. Es muy amplia la extensión de las 
actividades que el sector hidráuli
co comprende. El sector se puede 
ver como sectorizado y aunque 
hay muchas empresas hidráulicas, 
no se dedican necesariamente a lo 
mismo, y pueden ser complemen
tarias en vez de competencia. 
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Las transformaciones de la prospectiva territorial y 
la formación de los futuristas: etapas, perfiles, desafíos 

RESUMEN 

Los estudios del futuro tienen apli
caciones y énfasis diversos que se han 
ido diferenciando con el tiempo. En 
este contexto cabe preguntarse ¿Qué 
es la prospectlva territorial? ¿Cómo se 
forma un futurista o prospec:ivista te
rritoriai? En el presente artícuio se pre
tende reflexionar sobre esta formación 
específica y observar como se han ido 
transformando los temas dominantes, 
métodos y prácticas en función de los 
distintos momentos históricos. Ai 
efecto, en la primera parte se hace un 
breve recuento de la historia de la 
prospectiva territoriai francesa. Lue
go se hace énfasis en los apo:tes re
cientes de la prospectiva de ~ercera 
generación en Francia o prospectiva 
operativa. Después se avanza en los 
diferentes perfiles, procesos y cor.te
nidos que influyen en la formación 
específica de lOS prospectivistas te
rritoriales. Finalmente, aada la tradi
ciona~ influencia de las prácticas fran
cesas en nuestro continente, se anali
zan algunos desafíos para la forma
ción de jos futuristas lati.';oamerica
nos, conforme a nuestro actua: con
texto cultural y político- institucional. 

Palabras claves: futuro, 
prospectiva, territorios, formación 
profesional, Francia, América Latina 

Javier Medina Vásquez 

ABSTRAeT 

The studies of the fu/ure have 
diverse applications and emphases 
Ihal have been been different with time. 
In /his con/ex! it is possible lo ask itself 
What is the lerri/orial prospec/ive? 
How a territorial one forms fl//urist or 
prospectivista. In the present ar/icle i/ 
is /ried to reflect on this specific 
formation and 10 observe since they 
have been become the dominan/ 
subjecLs, methods and piOctices based 
oy¡ lhe different historical momen/s. To 
the ejJec/, in the jirst parl a brief COl/n/ 
becomes of the his/ory of /he French 
territorial prospective. Soon emphasis 
in /he recent contributions of the 
prospec!iva of /hird genera/ion in 
France or operative prospective is 
made. Later one advances in the 
different profiles, processes and 
con/ents tha/ injluence in /he specific 
formation of/he territorial prospective 
experts. Final/y, given /he traditional 
injluence of the French prac/ices in 
our continen/, 1 analyze some 
challengesfor theformation offuturist 
the Latin Americans are analyzed, 
according /0 our present cultural and 
political-institutional contexto 

Key words: ji/ture, prospective, 
territories, Professional forma/ion, 
France, Latin America 
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¿Y si el Desarrollo fuese una emergencia sistémica? 

RESUMEN 

El autor plantea una hipótesis au
daz que podría tener considerables 
impactos tanto en el pensamiento teó
rico como en la práctica del desarrollo 
territorial. Sostiene el autor que el de
sarrollo territorial debe entenderse 
como una propiedad emergente, como 
una emergencia sistémica de un siste
ma territorial complejo y con elevada 
sinergia. Esta es una propuesta com
pletamente opuesta a la práctica co
rriente de políticas y planes de fomen
to del desarrollo a escala subnacional, 
implícitamente basada todavía en un 
enfoque tipo "incrementalismo disjun
to" de Lindblom. Si la hipótesis pasa 
los filtros metodológicos usuales, ha
bría que re-entrenar radicalmente a los 
responsables de estos procesos, fa
miliarizándolos con la teoría de siste
mas, con la sinapsis neuronal, con la 
sinergía, con la lógica difusa, con la 
irreversibilidad temporal, con el caos, 
etc., con todo lo que aparece detrás de 
las propiedades emergentes, y habría 
que reformular también en forma radi
cal la estructura burocrática y el fun
cionamiento de los cuerpos políticos 
y técnicos que se desempeñan en el 
terreno. El desarrollo hay que re-escri
birlo en el marco del paradigma de la 
complejidad, y en un marco humanista 
y constructivista como el usado por el 
autor. 

Palabras claves: sistemas, propie
dades emergentes, sinapsis, sinergía, 
desarrollo territorial, complejidad. 

178 A BSTRACT 

Sergio Boisier 

ABSTRACT 

The author ¡"aises an audacious 
hypothesis with considerable impacts 
in the theoretical thoughl as acfually 
of the territorial development. He 
maintains that teiTitorial develop
menJ must be understood like an emer
gent property, like a systemic emer
gency of a complex territorial system 
and with elevated sinergia. This is a 
proposal completely opposed lo the 
current practice of policies and plans 
of promotion of the subnational scale 
development, implicitly based still the 
approach "separated incrementa
lism" type of Lindblom. lf the hypo
fhesis passes methodologic the usual 
j!lters, wOllld be necessary re-to train 
radically to the people in charge of 
these processes, familiarizing them 
with the theory of systems, the neuro
nal synapse, sinergía, thefuzzy logic, 
the temporary irreversibilidad, the 
chaos, etc. Ye! what it appears behind 
the emergen! properties, andwould be 
necessary also reformlllate in radical 
form the bureaucratic siructure and the 
operation of the political and techni
cal bodies tha! evolve in the land The 
developmenl is necessary within the 
framework lO rewrite it ofthe paradigm 
of the complexity, and in a frame of 
constructivism humanist view and like 
lhe used one by the m.thor. 

Key words: emergent systems, pro
perties, synapse, sinergía, territorial 
development, complexity. 



La construcción de Región como ejercicio en la 
complejidad 

RESUMEN 

El presente ensayo aborda el tema 
de construcción de región, un proce
so relativamente reciente en Colombia. 
con dos especificidad;::s. La primera 
consiste en que el enfoque es de or
den epistemo:ógico: se plantea :a te
sis de que la construcción de región 
exige un cambio fundamental en los 
supuestos cognitivos tracicionales. La 
segunda especificidad es que la re
flexión tiene como referente práctico 
el proceso de cons1n.;cciÓn de región 
que se viene adelantando en seis de
partamentos del sur de Colombia (Ca
quetá, Cauca, Huila, Nariño, Putuma
yo y Tolima), en lo que se ha denomi
nado "Iniciativa Surcolombiana". Se 
trata, entonces, de un atrevido intento 
por conectar dos puntos extremos: la 
disquisición más abstracta (condicio
nes del pensamiento) con un proceso 
de construcción social. Este intento se 
traduce en dos hipótesis básicas que 
ponemos a consideración , para vali
dación o negación, de quienes esta
mos pensando y actuando por la cons
trucción de regiones en Colombia: lá 
primera, que al proceso, para avanzar 
más rápidamente, le hacen falta dosis 
importantes de pensamiento complejo 
difund ido ampliamente. La segunda 
que, además de elementos básicos de 
comp lejidad en la forma de pensar los 
asuntos, Si; requier~ una práctica co-

Rodrigo Quintero 
rrespondiente con esa complejidad de 
los conceptos. Es decir que, con fre
cuencia, en la práctica, en las propues
tas concretas, en las realizaciones, re
trocedemos (por facilidad, incapacidad 
o temor ante la integralidad y compleji
dad de la vida social) hacia metodolo
gías simplificantes, reduccionistas, in
congruentes con la complejidad de las 
concepciones. 

Palabras claves: región, compleji
dad, Colombia, cambio social, cons
trucción socia! 

ABSTRAeT 

This article approaches the sub
ject of construction ofregion, a relati
vely recent process in Colombia, with 
two specificities. First it consists of 
which the approach is of epistemolo
gic order: lhe thesis considers ofwhi
eh the construction ofregion demands 
afundamemal change in the traditio
nal cognitives assumptions. The se
cond, specificity is tha! lhe refleclion 
has like referringpraclitioner lhe pro
cess of construction ofregion that co
mes advancing in six departments 
fro m the soulh of Colombia (Caquetá, 
the Cauca, Huila, Nariño, Puiumayo 
and Tolima), in which has denomina
ted "Iniciativa Surco[ombiana ". One 
treals, lhen, on a bold attempt lo con
necl two end poinls .· lhe most abstrae! 
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disquisition (conditions of the thoug
ht) with a process ofsocial construc
lion. This attempt is translated in two 
basic hypotheses lhat we pul to con
síderationJor validalion or negation, 
ofthose who we are thinkíng and ac
ting by the constructíon of regions 
about Colombia:firsl, lhat to the pro
cess, lo advance more quickly, widely 
Ileeds importan! doses to him ofspread 
complex lhought. Second that, in 
addition to basic elemenls of com
plexity in lhe form lo think the sub
jec/s, requír'es a corresponding prac-

ABSTRACT 

lice with that complexity of the con
cepts. It is lo say ¡hot, frequently, oc;· 
tually, in the concrete proposa/s, the 
accomplishments, we back down (by 
facility, incapacity or feor before che 
integrality and complexity of the so
cial lije) towards simplicity and re
dutionism view, whit incongruous 
methodologies ofthe conceptíon com
plexíties. 

Key words: regíon, complexity, 
ColoMbia, social change, social cons · 
truction 



Modernidad, sentimientos negativos y conflicto social 
en Colombia 

RESUMEN 

En este artÍCulo pretendo demos
trar cómo, además de los factores eco
nómicos, políticos y sociales tradicio
nalmente identificados como capaces 
de originar y exacerbar el conflicto so
cial en el mundo moderno, existen otros 
generalmente no evidentes ni mucho 
menos reconocidos por la teona en su 
importancia, salvo significativas excep
ciones, por su carácter inconsciente. Se 
trata de los denominados «sentimien
tos negativos» que se asocian a la con
ducta humana, tales como la envidia, la 
ambición, el odio, la sed de venganza y 
de reparación del daño sufrido, así como 
el resentimiento, entre otros, que en el 
curso de la historia de ciertos pueblos 
y en detenninadas circunstancias, han 
tenninado apoderándose de la dinámi
ca social, descentrando el conflicto de 
sus fmes «nobles» y ejes principales. 

Palabras clave: Colombia, moder
nidad, sentimientos negativos, conflic
to social, inconsciencia 

Fernando Cruz Kronjly 

ABSTRACT 

In this arUcle I try to demonstrate 
how, in addition to economic, 
political and social the factors 
traditionally identified like able to 
originate and to increase the social 
confiic! in the modern world, 
nonevident ones exist generally other 
far from it recognized by rhe theory in 
their importan ce, except for 
significant exceptions, by their 
unconscious character. One is the 
denominated "negative fee/ings" tha! 
are associa!ed to the human conduct, 
su eh as it envies it, the ambition, 
hatred, the thirst of revenge and 
repair ofthe sujJered damage, as well 
as the resentment, among others, thal 
in the course ofthe history of certain 
towns and in certain circumstances, 
have ended up seizing of social 
dynamics, putting off center the 
conflict of their "noble" aims and 
main axes. 

Key words: Colombia, negative 
modernity, feelings, social conflict, 
unconsciousness 
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El Comportamiento Humano 

RESUMEN 

Hace un afio aproximadamente me 
interese en estudiar las causas del com
portamiento humano, ya que soy un 
convencido de que la fuerza básica que 
mueve cualquier empresa nace del ser 
mismo cuando se dan ciertas condi
ciones intrínsecas y extrmsecas a él. 
El problema del comportamiento hu
mano ha tenido diferentes soluciones 
a través de le. historia, desde antes de 
que se iniciaran las investigaciones 
psicológicas, filósofos, antropólogos 
y teólogos desarrollaron constructos 
acerca del porque del comportamiento 
de una persona en una determinada 
situación. Este articulo pretende ha
cer una síntesis incompleta de las di
ferentes teorías o paradigmas que han 
intentado resol'!er el problema. i-Ie 
agrupado las Teorlas que explican las 
actitudes y los comportamientos hu
manos en 3 categorías buscando faci
litar al lector la comprensión de los 
elementos comunes y diferentes en
tre los modelos 

Palabras claves: comportamiento 
humano, investigación social, empre
sarismo, ciencias sociales 

182 ABSTRACT 

Carlos Eduardo Cobo 

ABSTRACT 

f'm interesting since for ayear, 
approximately, in studying the cau
ses of/he human behavior, since I am 
convincing that the basic force tha! 
moves any company is born of the 
same beingwhen certain intrinsic and 
ex/rinsic conditions occur him. The 
problem of the human behavior has 
had differen! solutions through 
history,from before the psychological 
inves/igations began, philosophers, 
anthropologists and theologians 
developed ideas about because lhis 
subject centering oftlJe behavior of a 
person in a certain situation. I tries 
to make a synthesis incomplete of/he 
different theories or paradigms that 
have tried to solve lhe problem. I have 
grouped the Theories !ha! explain the 
altitudes and the human behaviors in 
3 categories, looking for to facilitate 
to the reader ¡he understanding ofthe 
common and different elements 
between the models 

Key words: human behavior, so
cial investigation, entrepreneurship, 
social sciences 



Criterios de análisis para estudiar los aspectos sectoriales 
del entorno económico para las microempresas de 

Ingeniería de Proyectos, Sector Hidráulico en Santiago de 
Cali Carlos Tello Castrillón 

RESUMEN 

En el presente escrito se tratan las 
premisas básicas que guían el estudio 
de los aspectos sectoriales del entor
no económico, aplicándolos al caso 
específico de las microempresas de 
Ingeniería de proyectos, sector hidráu
lico. La discusión empieza por definir 
el sector de estudio y su llTIportancia. 
Luego aborda lo que se entiende por 
entorno y dentro de este cuales son 
los aspectos sectoriales. Para el obje
to de estudIO escogido se presentan 
algunas dificultades sobre ~l marco 
teórico del tema, puesto que son cia
ras algunas ambigüedades e indefini
ciones que obligan a una acotación de 
los términos. Al final, incluyendo un 
pequeflo trabajo de campo en el que 
se sumaron entrevistas y relación de 
experiencias, se hace la caracterización 
inicialmente propuesta, que constitu
ye una aproximación al estudio estra
tégico de las microempresas referidas. 

ABSTRACT: 

In the present written treat the ba
sic premises tbat guide the study of 
the sectorial aspects of the economic 
envirorunent, applying thelTi al speci
fic case of the projects Engineering 
micro-businesses, hydraulic sector. 
The d iscussion begins for defming the 
sector of study and its importance. 
Then it undertakes what is understo
od for environment and inslde this 
which are the sectorial aspects. For the 
object of study chosen sorne difficul
ties on the theoretical framework ofthe 
theme are prtsented, since are clear 
sorne ambiguities and lacks of de!"mi
tion that oblige an acotación of the 
terms. Al fmal, including a small work 
offield in which they added interviews 
and relation of experiences, the intia
lIy proposed characterization is done, 
that constitutes an approximation al 
strategic study of tbe micro-busines 
ses referred. 
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